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RESUMEN 
 
 

El propósito del studio es investigar cómo se relacionan la producción y la 

competitividad comercial en el sector textil de los empresarios de denim en 

Juliaca en 2024. La investigación es transversal, no experimental y utiliza un 

enfoque cuantitativo. El diseño es descriptivo y correlacional. La metodología 

incluyó un análisis estadístico con el programa SPSS V.26, la información fue 

recolectada mediante la aplicación de un cuestionario a una muestra de 25 

empresarios seleccionados de manera no aleatoria. 

La capacidad productiva y la competitividad comercial tienen una 

correlación positiva moderada, según el análisis de correlación de Pearson, que 

dio como resultado un valor de 0,597. El valor p encontrado fue de 0,002, por 

debajo del nivel de significancia de 0,05, lo que confirma que la relación fue 

significativa estadísticamente. En consecuencia, se identificó una correlación 

significativa entre la capacidad productiva y la competitividad comercial en el 

sector textil de Juliaca, lo que indica que mejorar la capacidad productiva 

aumenta la competitividad comercial. 

 

Palabras clave: Competitividad comercial, Capacidad productiva, Producción. 

 

 
 
 
 
 
  



xii 
 

 
 

ABSTRACT 
 
 

The objective of this study is to analyze the relationship between 

production and commercial competitiveness in the textile sector of jeans 

entrepreneurs in the city of Juliaca during the year 2024. It consists of a non-

experimental and transversal research, with a quantitative approach, based on a 

descriptive and correlational conception. The methodology includes a statistical 

analysis using the SPSS V.26 software, and the data were collected by means of 

a questionnaire applied to a non-probabilistic sample of 25 businessmen. 

Pearson's correlation analysis gave a value of 0.597, indicating a 

moderate positive correlation between production capacity and business 

competitiveness. The p-value obtained is 0.002, below the significance level of 

0.05, which confirms the statistical significance of the observed relationship. 

Therefore, it is concluded that there is a significant relationship between 

production capacity and commercial competitiveness in the textile sector in 

Juliaca, suggesting that improvements in production capacity increase 

commercial competitiveness in this sector. 

 

Keywords: Commercial competitiveness, Productive capacity, Production. 
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INTRODUCCIÓN 
 

La industria textil en Juliaca es uno de los fundamentos más significativos 

de la economía local, destacándose por su especialización en la producción de 

pantalones jeans. Los empresarios de esta industria se encuentran con desafíos 

constantes debido a la competencia tanto a nivel local como nacional. Por lo 

tanto, es necesario mejorar la eficiencia en la producción y elevar la 

competitividad comercial. La finalidad de este estudio es examinar la correlación 

entre dos elementos esenciales: la eficiencia en la producción y la competitividad 

en el mercado de los productores de pantalones jeans en Juliaca durante el año 

2024. 

Este estudio analiza los retos actuales que confrontan los empresarios del 

sector textil, poniendo énfasis en cómo su capacidad de producción incide 

directamente en su competitividad en el mercado. El estudio se basa en una 

metodología cuantitativa con un diseño no experimental y transversal. Esta 

relación se examina mediante la utilización de técnicas estadísticas y un 

cuestionario administrado a una muestra de 25 empresarios de la industria. 

Se compone en cuatro secciones. El capítulo inicial presenta la 

problemática, los propósitos y la hipótesis de la investigación. El capítulo 

segundo examina los principios teóricos y examina antecedentes pertinentes. El 

tercer capítulo detalla la metodología, la concepción de la investigación, los 

procedimientos de recopilación de datos y el análisis ejecutado. En el cuarto 

capítulo se exponen los hallazgos y su análisis, seguido de un debate que los 

vincula con la literatura preexistente. Finalmente, se ofrecen conclusiones y 

recomendaciones para que los empresarios del sector textil mejoren su 

competitividad mediante una producción más eficiente.



1 
 

 

 

 

 

CAPÍTULO I 

ASPECTOS GENERALES 

1.1. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 

A nivel global, la industria textil se encuentra ante múltiples desafíos, como 

la necesidad de ajustarse a los cambios en el mercado, la eficaz administración 

de la cadena de suministro y la imperativa innovación continua. Para el período 

comprendido entre 2024 y 2029, se estima que el mercado textil experimentará 

un crecimiento anual compuesto del 3,52%, alcanzando así un valor de 889,24 

mil millones de dólares para el año 2029. La pandemia de COVID-19 ha causado 

interrupciones significativas, afectando de manera notable a Asia, que es uno de 

los principales mercados textiles a nivel global (Market Concetration, 2023). 

En el ámbito peruano, las compañías de textiles obtienen ventajas al 

integrarse a lo largo de todo el proceso de producción y al utilizar fibras peruanas 

de alta calidad, reconocidas como unas de las mejores a nivel mundial. No 

obstante, la industria se encuentra ante el desafío de preservar su competitividad 

ante la creciente solicitud de métodos más respetuosos con el medio ambiente, 

la adecuada gestión de desechos y la implementación de tecnologías que sean 

sostenibles con el entorno. 
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Los empresarios que se dedican a la producción de jeans pantalones 

deben afrontar un entorno competitivo influenciado por factores 

macroeconómicos y dinámicas locales específicas. La industria textil en esta 

región debe considerar la disponibilidad de materias primas, la capacitación 

adecuada de los trabajadores y la habilidad de ajustarse a las tendencias de 

moda para garantizar su competitividad en el mercado. Esta investigación podría 

examinar de qué manera estos factores impactan en la competitividad comercial 

de los empresarios de prendas de vestir en Juliaca. 

1.2. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

1.2.1. Problema general 

¿Qué relación existe entre la producción y competitividad comercial en el rubro 

textil en los empresarios de jeans de la ciudad de Juliaca, 2024? 

1.2.2. Problemas específicos 

- ¿Qué relación existe entre la capacidad productiva y la competitividad 

comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans de la ciudad de 

Juliaca, 2024? 

- ¿Qué relación existe entre la calidad del producto y la competitividad 

comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans de la ciudad de 

Juliaca, 2024? 

- ¿Qué relación existe entre el volumen de ventas y la competitividad 

comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans de la ciudad de 

Juliaca, 2024? 
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- ¿Qué relación existe entre la cobertura de mercado y la competitividad 

comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans de la ciudad de 

Juliaca, 2024? 

- ¿Qué relación existe entre la cadena de suministro y la competitividad 

comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans de la ciudad de 

Juliaca, 2024? 

1.3. JUSTIFICACIÓN 

A. Justificación Teórica 

La fundamentación teórica se fortalece al vincular las teorías de 

producción y competitividad con las tendencias actuales y los desafíos 

específicos que la industria textil en Juliaca debe afrontar. Se analiza de 

qué manera las teorías sobre la cadena de suministro y la gestión de 

calidad pueden mejorar la eficacia y la capacidad de adaptación al 

mercado. Asimismo, se investiga el efecto de la innovación y la tecnología 

en la competitividad, ofreciendo un marco teórico que se alinee con la 

situación actual de los empresarios de jeans. 

B. Justificación Práctica 

Desde un enfoque pragmático, la justificación se enfoca en el 

impacto tangible que esta investigación podría tener en la economía de la 

región. El propósito consiste en reconocer tácticas eficaces para que los 

empresarios puedan hacer frente a desafíos tales como la variabilidad en 

los precios de las materias primas y la competencia de productos 

importados. Además, la investigación se enfocará en proponer un plan de 
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negocio sostenible que pueda ser imitado por otros empresarios en la 

región, generando un impacto positivo en la economía local. 

C. Justificación Metodológica 

La clave está en la precisión y relevancia de la información 

recopilada. Se emplea métodos de investigación de campo, como 

encuestas, con el fin de obtener una visión auténtica sobre las actividades 

de los empresarios. Esto se complementa con un análisis de datos 

secundarios que ayuda a situar los resultados dentro del contexto 

económico general. Este enfoque cuantitativo garantiza que la investigación 

refleje fielmente la realidad del sector y ofrezca conclusiones prácticas y 

aplicables.accionables. 

1.4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

1.4.1. Objetivo general 

Establecer la relación que existe entre la producción y la 

competitividad comercial en el rubro textil empresarios de jeans de la 

ciudad de Juliaca, 2024. 

1.4.2. Objetivos específicos 

- Verificar la relación que existe entre la capacidad productiva y la 

competitividad comercial en el rubro textil empresarios de jeans de la 

ciudad de Juliaca, 2024. 

- Determinar la relación existente entre la calidad del producto y la 

competitividad comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans 

de la ciudad de Juliaca, 2024 
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- Determinar la relación existente entre el volumen de ventas y la 

competitividad comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans 

de la ciudad de Juliaca, 2024. 

- Establecer la relación que existe entre la cobertura de mercado y la 

competitividad comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans 

de la ciudad de Juliaca, 2024. 

- Determinar la relación que existe entre la cadena de suministro y la 

competitividad comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans 

de la ciudad de Juliaca, 2024. 

 
1.5. IMPORTANCIA 

El estudio reviste de importancia académica y práctica al abordar la 

relación entre la capacidad productiva y la competitividad comercial en un 

contexto específico. Desde el plano académico, la investigación amplía el 

conocimiento teórico sobre cómo los factores internos de productividad inciden 

en la competitividad de las empresas. Diversos autores señalan que la 

productividad (o capacidad productiva) es uno de los principales determinantes 

de la competitividad empresarial. En este sentido, este trabajo llena un vacío en 

la literatura al proporcionar evidencia cuantitativa sobre dicha relación en el 

sector textil de Juliaca, contribuyendo al cuerpo de conocimiento en gestión de 

operaciones y competitividad. Al emplear un enfoque cuantitativo correlacional 

no experimental, el estudio ofrece resultados objetivos y medibles, fortaleciendo 

la validez de las conclusiones y sirviendo de base para futuras investigaciones 

similares en otros contextos. 
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En el plano práctico, la relevancia del estudio es significativa para el sector 

textil de la ciudad de Juliaca, especialmente para los empresarios dedicados a 

la confección de jeans. Este sector enfrenta actualmente desafíos importantes 

para mantener su competitividad comercial, en parte debido a la creciente 

competencia tanto local como externa. De hecho, la industria textil local se 

enfrenta al reto de competir con productos importados, particularmente aquellos 

de procedencia china, lo que aumenta la urgencia de optimizar los procesos 

productivos. En este contexto, nuestra investigación está justificada porque sus 

hallazgos ofrecerán insumos valiosos para mejorar la gestión productiva de estas 

empresas. Conocer en qué medida la capacidad productiva (por ejemplo, el 

volumen de producción, la eficiencia de los procesos, la utilización de recursos) 

se relaciona con la competitividad (ventas, participación de mercado, capacidad 

de expansión) permitirá a los empresarios identificar áreas de mejora concretas 

dentro de sus operaciones internas para fortalecer su posición en el mercado. 

Asimismo, el estudio es relevante para la economía local de Juliaca. Las 

micro, pequeñas y medianas empresas (MIPYMES) del rubro textil, entre ellas 

los fabricantes de jeans, constituyen un pilar importante en la generación de 

empleo y en el desarrollo socioeconómico de la región. Sin embargo, muchas de 

estas empresas enfrentan obstáculos para su crecimiento sostenible, y mejorar 

su competitividad comercial es clave para su supervivencia a largo plazo. En 

consecuencia, investigar la capacidad productiva como factor asociado a la 

competitividad aporta información práctica para fortalecer al sector textil local en 

un entorno de mercado cada vez más exigente. Los resultados de este estudio 

podrán servir de referencia para empresarios y tomadores de decisiones al 

momento de diseñar estrategias de mejora. Por ejemplo, los empresarios podrán 
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basarse en la evidencia recopilada para decidir inversiones en maquinaria, 

capacitación o innovación de procesos productivos que incrementen su 

capacidad de producción y, por ende, su competitividad. Igualmente, 

instituciones públicas o gremios empresariales obtendrán insumos para la 

formulación de políticas de apoyo o programas de fortalecimiento empresarial 

enfocados en aumentar la productividad del sector. 

1.6. LIMITACIONES 

Si bien el estudio ofrece hallazgos significativos, es importante reconocer 

sus limitaciones para contextualizar adecuadamente los resultados. En primer 

lugar, existe una delimitación geográfica clara: la investigación se circunscribe 

exclusivamente a los empresarios de jeans de la ciudad de Juliaca, Provincia de 

San Román, Perú. Esto implica que los resultados reflejan la realidad de este 

contexto específico y no son directamente generalizables a otros sectores 

textiles o a empresarios de otras regiones. El enfoque de estudio de caso en 

Juliaca permite un análisis profundo del fenómeno en esta localidad, pero al 

mismo tiempo limita la extensión de las conclusiones a poblaciones distintas. 

En segundo lugar, hay una limitación temporal definida: el estudio abarca 

datos correspondientes al año 2024. Esta instantánea temporal significa que los 

hallazgos están estrechamente vinculados a las condiciones económicas, 

comerciales y sociales prevalecientes en ese año. Cambios posteriores en el 

entorno (por ejemplo, variaciones en la economía regional, aparición de nuevas 

tecnologías de producción o fluctuaciones en el mercado de la moda) podrían 

influir en la relación entre capacidad productiva y competitividad. Por tanto, la 

vigencia de las conclusiones debe interpretarse dentro del periodo analizado, 
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reconociendo que la dinámica empresarial es evolutiva y que estudios futuros 

podrían encontrar variaciones si se consideran otros años. 

Además, el estudio enfrentó limitaciones en el acceso a ciertos datos 

empresariales sensibles. Dado que muchas de las empresas involucradas son 

de tipo familiar o MIPYMES, en algunos casos no se dispone de registros 

detallados sobre producción, ventas o costos, o bien los propietarios mostraron 

reservas para compartir información financiera estratégica. Esta restricción de 

acceso a datos hizo necesario basarse en buena medida en información 

proporcionada directamente por los empresarios mediante encuestas o 

entrevistas estructuradas. Consecuentemente, la calidad y precisión de algunos 

indicadores dependieron de la veracidad y exactitud de la información declarada. 

Derivado de lo anterior, surge otra posible limitación: la subjetividad en las 

respuestas de los informantes. Al recopilar datos mediante cuestionarios o 

entrevistas, es posible que algunos empresarios hayan brindado respuestas 

influenciadas por percepciones personales o sesgos (por ejemplo, al estimar su 

propia capacidad productiva o competitividad, podrían sobrestimar sus fortalezas 

o minimizar sus debilidades). Aunque se tomaron medidas para mitigar este 

efecto como garantizar la confidencialidad de la información y explicar la 

importancia de respuestas honestas, siempre existe el riesgo de sesgo de 

respuesta en estudios basados en auto-reporte. Esta subjetividad potencial debe 

ser considerada al interpretar los resultados, puesto que podría introducir 

variaciones en la medida real de las variables estudiadas. 

Por último, las limitaciones metodológicas propias del diseño de 

investigación elegido deben ser señaladas. Al tratarse de un estudio cuantitativo 
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correlacional y no experimental, los resultados obtenidos se restringen a 

demostrar asociaciones estadísticas entre la capacidad productiva y la 

competitividad comercial, sin implicar relaciones de causalidad directa. Es decir, 

aun cuando se encuentre una correlación significativa entre ambas variables, no 

puede asegurarse con certeza que una sea causa de la otra debido a la ausencia 

de control experimental. Este diseño, si bien es apropiado para el alcance 

descriptivo y asociativo del trabajo, implica que factores externos no medidos 

podrían también estar incidiendo en la competitividad de las empresas (por 

ejemplo, calidad del producto, estrategias de marketing, entorno económico). En 

consecuencia, se sugiere cautela al extrapolar las conclusiones y se reconoce la 

necesidad de futuros estudios complementarios –tal vez con metodologías 

diferentes, como enfoques longitudinales o comparativos con otras regiones– 

para profundizar en la comprensión causal de la relación investigada. 

. 

 
 

 

  



10 
 

 
 

 

 

 

 

CAPÍTULO II 

FUNDAMENTOS TEÓRICOS 

2.1. ANTECEDENTES 

2.1.1. Antecedente internacional 
 

Casaú (2023) tuvo como propósito es examinar la manera en que 

la fragmentación productiva a nivel internacional y las cadenas de valor 

globales redefinen la competitividad en el sector textil español, la 

metodología fu eel studio del crecimiento del sector tanto para tejidos, 

confección de ropa y cadena de valor. Los Resultados de los subsectores 

muestran comportamientos distintos debido a sus diferentes posiciones 

en la cadena de valor y la influencia del marco institucional específico en 

su desempeño empresarial. Las conclusiones son las ventajas 

competitivas en el sector textil están condicionadas por la posición en la 

cadena de valor y el contexto institucional, lo que sugiere la necesidad de 

estrategias diferenciadas para cada subsector. 

Cevallos (2023)  el estudio se enfocó en identificar los factores que 

afectan la competitividad de las empresas textiles en la Provincia de 

Pichincha, utilizando una metodología descriptivo-correlacional sobre 232 
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empresas. Se consideraron aspectos como la industria 4.0, la producción 

limpia, y el acceso a mercados internacionales, entre otros. Se emplea el 

Package Statistical for Social Sciences para el análisis de datos, se 

validaron y se identificaron factores que impactan positiva y 

moderadamente en la competitividad del sector, resaltando la complejidad 

del posicionamiento en el mercado debido a la interacción de múltiples 

variables. 

Duana et al. (2021) el estudio se propuso analizar el impacto de la 

pandemia COVID-19 en el sector textil mexicano y su posición 

internacional, así como los cambios ocurridos entre 2019 y 2020. La 

metodología es documental y descriptiva, que consideró la pérdida de 

empleos, la contribución al Producto Interno Bruto (PIB) y la inversión 

extranjera, así como las diversas problemáticas y variables que han 

influido en el sector. Los resultados sector textil ha perdido 

aproximadamente 70,000 empleos, reflejando una disminución en la 

competitividad manufacturera debido a restricciones en el acceso a 

mercados internacionales. A partir de estos hallazgos, el estudio concluye 

con una serie de sugerencias y recomendaciones estratégicas destinadas 

a fortalecer la industria textil mexicana, promoviendo su recuperación y 

crecimiento en la era post-pandemia. 

Rivera y Gutierrez (2019), en estudio analizó la competitividad del 

garbanzo mexicano de 2008 a 2017, destacando su eficiencia productiva 

y la significativa ganancia económica para los productores locales. A 

través de un meticuloso análisis estadístico, se descubrió que México 

tiene una ventaja competitiva en el cultivo de garbanzo, especialmente en 
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comparación con socios comerciales como Argelia. La conclusión es 

clara: se debe incentivar la producción de garbanzo en México para 

fortalecer su rol en el mercado global y potenciar su contribución a la 

economía nacional. 

Hernández et al. (2019) tuvo por objetivo evaluar la competitividad 

del algodón mexicano en el mercado mundial (1960-2017). Una 

metodología de análisis de cinco indicadores económicos para medir la 

competitividad y transabilidad del algodón mexicano.y como resultado 

declive en la competitividad desde 1986, con aumento en importaciones y 

pérdida de ventajas comparativas después de 1991. Las conclusiones son 

del algodón mexicano ha perdido competitividad, aunque la producción ha 

mejorado recientemente, no se ha logrado autosuficiencia en consumo. 

Se sugiere incentivar la producción para recuperar la competitividad en el 

mercado internacional. 

2.1.2. Antecedente Nacional 
 

Gonzales y Villar (2023) el estudio se enfocó en los factores que 

inciden en la productividad y competitividad del sector textil en Lima, 

destacando la necesidad de mejorar la gestión administrativa, la 

tecnología y el marco legal para aumentar la competitividad internacional. 

A través de entrevistas en Gamarra, se identificó que los empresarios 

operan con métodos empíricos y enfrentan desafíos en capacitación y 

tecnología, lo que, junto con políticas arancelarias desfavorables, limita su 

competitividad global. 

Anderson et al. (2021) tuvo como objetivo evaluar la competitividad 

de Perú y Sudamérica en la producción y comercio internacional de arroz 
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y papa. Metodología como análisis de ventaja comparativa, como 

Resultados se tuvo que Perú es importador neto de arroz y papa con BCR 

negativos (-0.859 para papa y -0.891 para arroz). Sudamérica muestra 

una leve tendencia exportadora de arroz (BCR de 0.280) pero es 

importadora neta de papa (BCR de -0.375). Como conclusiones se tiene 

que Perú carece de competitividad en el comercio internacional de estos 

productos, con la excepción de Uruguay en arroz y Chile y Argentina en 

papa. La producción se orienta principalmente al consumo interno y la 

región debe importar para satisfacer la demanda. 

Romero (2021) tuvo como objetivo contribuir al conocimiento sobre 

Competitividad Urbana, enfocándose en el Distrito de Mi Perú para 

desarrollar una propuesta urbano arquitectónica que fomente el 

emprendimiento y la productividad. Metodologicamente se recolecto 

datos, análisis hipotético deductivo, los resultados son de alta correlación 

indicando la importancia de la capacitación técnica para mejorar la gestión 

empresarial y administración de negocios. Las conclusiones del studio es 

la creación de un Centro de Manufactura en textil y cuero se propone 

como un referente que impulse la competitividad y el desarrollo económico 

en Mi Perú. 

En el estudio realizado por Nizama y Huaripuma (2021), se realizó 

un análisis de la repercusión del plan estratégico en la competitividad de 

las micro y pequeñas empresas del sector textil en Gamarra, Lima, 

durante el año 2021. Se implementó un enfoque cuantitativo y descriptivo 

correlacional en la investigación. Se llevó a cabo una encuesta entre un 

total de 60 empresas, donde se detectó una correlación significativa 
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(coeficiente Rho de Spearman = 0.663) entre la planificación estratégica 

y el grado de competitividad. Se deduce que la implementación de un plan 

estratégico eficiente es esencial para potenciar la competitividad, a pesar 

de que la mayoría de las empresas únicamente consiguen alcanzar un 

nivel promedio en cuanto a rendimiento y competitividad. 

Magno et al. (2021) realizaron un estudio enfocado en las micro y 

pequeñas empresas (MYPES) dedicadas a la exportación de artesanía 

textil en Puno, Perú, con el objetivo de evaluar cómo la intensidad de la 

innovación influye en su competitividad. Utilizando un enfoque cuantitativo 

descriptivo-relacional, se encuestó a gerentes de 31 MYPES a través de 

cuestionarios con escala Likert. Los resultados mostraron una correlación 

importante del 73% entre la innovación y la competitividad. Se plantea que 

el aumento de la creatividad en la creación de productos, la exploración 

de nuevos mercados, la mejora de procesos y la innovación en modelos 

de negocio puede llevar a una mayor capacidad para competir. Se llega a 

la conclusión de que promover la innovación es esencial para ampliar la 

presencia a nivel internacional y estimular el desarrollo económico, en 

concordancia con las políticas gubernamentales de crecimiento 

sostenible. 

2.2. BASES TEÓRICAS 

2.2.1. Producción 

Este es el proceso a través del cual los recursos se transforman en 

bienes o servicios que resultan útiles para los consumidores. Este 

concepto es fundamental en el campo de la economía y la gestión 

empresarial, dado que engloba tanto la eficacia en el uso de recursos 
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como la habilidad innovadora para crear productos que satisfagan las 

demandas del mercado. 

Teoría de la Producción 

Examina el procedimiento a través del cual las empresas 

transforman los recursos, como el trabajo, el capital y los materiales, en 

bienes y servicios terminados. La conexión entre estos elementos y la 

cantidad de producción obtenida se describe mediante la función de 

producción, la cual suele representarse de la siguiente manera: 

Q=f(L,K,M) 

Donde: (Q) denota la cantidad de producto, (L) hace referencia a la 

mano de obra, (K) representa el capital y (M) se refiere a los materiales. 

Esta función de producción ayuda a entender cómo diferentes 

combinaciones de insumos pueden afectar la cantidad total de productos 

generados. La teoría también aborda conceptos como los rendimientos a 

escala, que explican cómo las variaciones en los niveles de insumos 

pueden llevar a cambios proporcionales en la producción. 

Eficiencia Productiva 

implica la habilidad de una empresa para optimizar la producción 

utilizando una cantidad fija de recursos de manera más eficaz. Este 

concepto está íntimamente vinculado con la productividad y el manejo de 

los insumos, ya que una empresa eficiente logra generar una mayor 

cantidad de bienes o servicios con los mismos recursos, o producir lo 

mismo con menos insumos. Para lograr una alta eficiencia productiva, es 
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fundamental que las empresas implementen tecnologías innovadoras, 

mejoren sus procesos productivos y reduzcan al mínimo el desperdicio. 

De acuerdo con Fontalvo et al. (2018) cuando se habla de 

productividad se encuentra relacionada en la capacidad de un producto 

para cumplir con las expectativas de los consumidores y ajustarse a las 

fluctuaciones del mercado. Un aumento en la eficiencia productiva no 

solamente mejora la rentabilidad de la empresa, sino que también refuerza 

su capacidad competitiva, lo que le permite proporcionar productos a 

precios más competitivos o con un mayor valor agregado. 

Economías de Escala 

Se refiere a la reducción de los costos unitarios promedio a medida 

que aumenta el nivel de producción. Este fenómeno ocurre debido a que 

los gastos fijos, tales como los relacionados con maquinaria o 

instalaciones, se distribuyen entre un mayor número de unidades, lo que 

resulta en una disminución del costo por unidad. Adicionalmente, las 

compañías que llevan a cabo una producción extensa pueden obtener 

ventajas al adquirir materias primas en grandes volúmenes, así como 

mejorar la eficiencia de sus procesos de fabricación.  

Las economías de escala desempeñan un papel fundamental en el 

éxito empresarial, ya que la disminución de costos por unidad les brinda 

la oportunidad de ofrecer precios más competitivos, fortaleciendo así su 

posición en el mercado (Anca, 2012) .  

Gestión de la Producción 

La gestión de la producción incluye la planificación, organización, 

dirección y control de todas las actividades productivas, buscando la 
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optimización de recursos y la satisfacción de la demanda del cliente 

(Lombana, 2006). 

Innovación en Producción 

La innovación en la producción se define como la integración de 

nuevos procedimientos, tecnologías de vanguardia o prácticas sostenibles 

en el proceso de producción. La innovación de este tipo resulta esencial 

para mantener la competitividad en un contexto global, en el cual las 

empresas necesitan ajustarse rápidamente a los cambios tecnológicos y 

de mercado. La capacidad de una empresa para introducir novedades en 

sus procedimientos no solo incrementa la eficacia operativa, sino que 

también puede mejorar la calidad del producto final y reducir los gastos, 

proporcionando así una ventaja competitiva significativa. De acuerdo con 

Siudek y Zavojska (2014), la introducción de nuevas ideas en el proceso 

productivo es un factor esencial para el desarrollo económico y la 

capacidad competitiva en los mercados globales. Esto posibilita a las 

compañías satisfacer las necesidades del mercado y enfrentar los retos 

de la sostenibilidad. 

Desafíos en Producción 

Los desafíos en la producción son variados y complejos, tiene la 

capacidad de adaptarse a las variaciones en la demanda y en las 

regulaciones, así como la optimización de la cadena de suministro, son 

aspectos fundamentales por considerar. En la actualidad, la eficiente 

administración de la cadena de suministro se considera crucial, ya que la 

globalización ha expandido las cadenas de producción a nivel mundial, lo 

que incrementa la complejidad y los riesgos involucrados. Además, las 
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empresas deben enfrentarse al desafío de mantener altos estándares de 

calidad mientras se adaptan a la variabilidad de la demanda del mercado. 

Cho y Moon (2002) destacan la importancia de una gestión eficaz para 

superar estos desafíos y mantener la estabilidad operativa y la 

competitividad en un entorno dinámico. 

Este marco teórico se basa en las contribuciones de autores como, 

Dev (2015) y Porter (1990), quienes han discutido ampliamente la 

capacidad de las teorías existentes para explicar la competitividad en el 

contexto del comercio internacional. Michael Porter, en particular, ha sido 

fundamental en la teorización sobre la relación entre competitividad y 

productividad, proponiendo modelos que integran tanto la innovación 

como la eficiencia operativa como factores clave para el éxito en 

mercados globalizados. 

2.2.2. Competitividad commercial 

La competitividad comercial se puede definir como la habilidad de 

una empresa, sector o país con el fin de ofrecer productos y servicios que 

se ajusten a los estándares internacionales de precio y calidad, de manera 

atractiva y sostenible en los mercados globales. Esto implica la necesidad 

de competir de manera exitosa en un entorno global, donde la demanda 

es afectada por aspectos como la innovación, la calidad y la habilidad de 

ajustarse a los cambios en el mercado. 

A) Teoría de la Competitividad 

• Ventaja Comparativa 

A principios del siglo XIX, David Ricardo desarrolló la teoría de la 

ventaja comparativa, postula que las naciones o regiones geográficas 
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para ser competitivos en el mercado internacional, las empresas deben 

enfocarse en la producción de bienes o servicios en los que tengan una 

ventaja comparativa, lo que significa que puedan producir a un costo más 

bajo en comparación con otras naciones. Al enfocarse en estos productos 

específicos, las naciones pueden involucrarse en el comercio 

internacional de forma más efectiva, mejorando su situación económica al 

intercambiar sus productos de manera más eficiente por aquellos que les 

resulta más costoso producir. 

• Ventaja Competitiva 

Porter (1980) resalta su relevancia para las empresas que buscan 

superar a sus competidores en el ámbito global, la ventaja competitiva se 

refiere a la habilidad de una organización para destacarse, ya sea 

mediante la reducción de costos, la mejora en calidad, la innovación o una 

combinación de estos elementos. Porter señaló tres estrategias 

fundamentales para alcanzar una ventaja competitiva: liderazgo en 

costos, diferenciación y enfoque. Las estrategias mencionadas son 

beneficiosas para las empresas al permitirles consolidar una posición 

sólida en el mercado, lo que les proporciona una ventaja competitiva 

sostenida a largo plazo. 

 

B) Factores de competitividad comercial  

La competitividad comercial no depende de un solo factor, sino de 

una combinación de elementos que permiten a una empresa mantenerse 

competitiva en el mercado global (Dev D. , 2015): 
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• Innovación 

La habilidad de innovar es crucial para mantener la competitividad, 

ya que posibilita a las empresas crear nuevos productos, optimizar sus 

procesos y ajustarse a las dinámicas cambiantes del mercado. La 

innovación puede manifestarse en el ámbito tecnológico, en productos, en 

procesos o incluso en el modelo de negocio, y constituye un elemento 

esencial para lograr una diferenciación en el mercado. 

• Calidad 

La calidad de los bienes y servicios es fundamental para poder 

competir en los mercados internacionales. Los clientes están aumentando 

sus expectativas en cuanto a los niveles de calidad, y las compañías que 

no satisfacen dichas expectativas se exponen al riesgo de ser excluidas 

del mercado. La calidad abarca no solo el resultado final del producto, sino 

también todos los procedimientos implicados en su fabricación. 

• Eficiencia Productiva 

Se hace referencia a la capacidad de una empresa para 

incrementar la producción empleando la menor cantidad de recursos 

disponible, la reducción de costos resulta en la posibilidad de ofrecer 

precios más competitivos. La eficiencia productiva abarca la optimización 

de procedimientos, la disminución de residuos y el constante 

perfeccionamiento de la cadena de abastecimiento. 

• Acceso a mercados 

La capacidad de una empresa para acceder a nuevos mercados es 

crucial para su competitividad. Esto involucra no solo la habilidad de 

comercializar productos en el extranjero, sino también la adecuación a las 
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normativas locales, la comprensión de las preferencias del cliente, y la 

habilidad de establecer redes de distribución eficientes. 

C) Desafíos de la competitividad comercial  

A pesar de los factores que pueden impulsar la competitividad 

comercial, las empresas enfrentan varios desafíos que deben ser 

superados para mantenerse competitivas en el mercado global (Koch & 

Windsperger, 2017): 

• Entorno regulatorio 

Las normativas en diversos mercados suponen un reto importante 

para las empresas que desean ampliar sus operaciones o preservar su 

competitividad a escala global. Estas regulaciones pueden variar 

ampliamente entre países y regiones, abarcando aspectos como la 

calidad del producto, las normas ambientales, la seguridad en el trabajo, 

y los derechos laborales. Adaptarse a estas normativas requiere una 

inversión considerable en tiempo, recursos, y conocimiento local, lo que 

puede dificultar la entrada o permanencia en ciertos mercados. Además, 

los cambios en las regulaciones, que pueden ser impredecibles, añaden 

un nivel adicional de complejidad que las empresas deben gestionar con 

cuidado para evitar sanciones o pérdidas financieras. 

• Cadena de suministro 

Para mantener la competitividad, es necesario gestionar de manera 

eficiente la cadena de suministro. Las dificultades en la cadena de 

suministro, tales como demoras en la distribución, falta de materiales o 

elevados gastos logísticos, pueden perjudicar la habilidad de una empresa 

para competir de forma eficaz en el mercado internacional. La 
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globalización ha hecho que las cadenas de suministro sean más 

complejas, y las empresas deben ser capaces de gestionar estos desafíos 

de manera eficaz. 

2.3. DEFINICIÓN DE TÉRMINOS 

a) Capacidad productiva 

Se hace referencia a la producción máxima de bienes o servicios que 

una empresa puede generar en un periodo determinado. Se trata de 

una evaluación de la eficacia y de los recursos disponibles para la 

producción. 

b) Calidad del producto 

Hace referencia a las características y atributos que determinan la 

satisfacción del cliente con un producto. Incluye aspectos como 

durabilidad, funcionalidad, diseño y confiabilidad. 

c) Volumen de ventas 

Se refiere a la suma total de bienes o servicios comercializados 

durante un periodo determinado. Describe la actividad comercial de 

una empresa. 

d) Cobertura de mercado 

Indica la amplitud geográfica o la cobertura de la presencia de una 

empresa en el mercado. La medida puede determinarse por la 

extensión geográfica en la que un producto se encuentra disponible 

para su comercialización. 

e) Cadena de suministro 

Se refiere al conjunto de actividades y procesos que posibilitan la 

distribución de un producto desde su lugar de origen hasta el 
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consumidor final. Incluya a los proveedores, fabricantes, distribuidores 

y minoristas. 

f) Marketing y posicionamiento de marca 

El marketing hace referencia a las estrategias y tácticas empleadas 

para la promoción de un producto o servicio. El posicionamiento de 

marca se refiere a cómo una empresa quiere que su marca sea 

percibida por los consumidores. 

g) Desarrollo de mercado y exportaciones 

El desarrollo de mercado implica expandir la base de clientes o entrar 

en nuevos segmentos de mercado. Las exportaciones se refieren a la 

venta de productos a otros países. 

h) Fidelización del cliente 

Es el proceso de mantener a los clientes existentes satisfechos y 

leales a la marca o empresa. Se logra a través de la calidad del 

producto, el servicio al cliente y la construcción de relaciones a largo 

plazo. 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA Y RESULTADOS 

3.1. MÉTODOS DE INVESTIGACIÓN 

3.1.1. Diseño de la investigación    

El estudio se basa en un enfoque de investigación no experimental y 

transversal. De acuerdo con Hernández-Sampieri y Mendoza (2018), un 

diseño no experimental se caracteriza por no manipular intencionalmente 

las variables independientes. La observación de los fenómenos en su 

entorno natural es fundamental, no solo por su interés intrínseco, sino 

también por su relevancia en el ámbito académico. El estudio se clasifica 

como transversal debido a que la recolección de datos se lleva a cabo en 

un solo momento, lo que posibilita obtener una instantánea de la situación 

en ese momento específico. 

El enfoque utilizado es de carácter cuantitativo. Este enfoque se 

caracteriza por la recolección y el examen de datos cuantitativos, lo que 

simplifica la detección de patrones y la evaluación de las relaciones entre 

variables. De acuerdo con Hernández-Sampieri y Mendoza (2018), el 
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enfoque cuantitativo es apropiado para investigaciones que tienen como 

objetivo la medición y análisis de variables específicas de forma objetiva. 

El tipo de investigación es descriptivo-correlacional, lo cual implica 

que se busca describir las características de la población estudiada y, al 

mismo tiempo, analizar la relación entre dos o más variables sin 

manipularlas directamente (Arias, 2012). 

Figura 1 

Diagrama diseño correlacional 

Donde:  

M: Muestra 

Y: Productividad 

X: Competitividad comercial 

R: Relación entre las dos variables 

3.2. MODALIDAD DE ESTUDIO DE CASOS 

La investigación adopta la modalidad de estudio de caso como estrategia 

metodológica central, debido a que permite un análisis profundo, detallado y 

contextualizado de una realidad específica dentro de un entorno delimitado. Esta 

elección metodológica se justifica por la necesidad de comprender la relación 

entre la capacidad productiva y la competitividad comercial desde la experiencia 

real de los empresarios del sector textil dedicados a la confección y 

comercialización de jeans en la ciudad de Juliaca, quienes enfrentan desafíos 
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particulares relacionados con el mercado local, la gestión de recursos y el 

posicionamiento comercial. 

A) Unidad de análisis 

Para el estudio está conformada por los empresarios del sector 

textil de jeans de Juliaca, quienes constituyen un grupo económicamente 

activo con características homogéneas en cuanto a giro de negocio, 

procesos productivos, y dinámicas de mercado. Estos empresarios 

representan una parte significativa del desarrollo económico informal y 

formal en la región, siendo actores clave en la industria local de 

confección. 

B) Alcance 

El alcance del caso es de tipo temporal, geográfico y temático. En 

cuanto al aspecto temporal, el estudio se sitúa en el año 2024; en el 

aspecto geográfico, se circunscribe a la ciudad de Juliaca, en la región 

Puno, Perú; y en el aspecto temático, se enfoca en el análisis de variables 

relacionadas con la capacidad productiva (como calidad del producto, 

volumen de ventas, cobertura de mercado y cadena de suministro) y su 

relación con la competitividad comercial de los empresarios del rubro textil 

especializado en jeans. 

C) Tipo de estudio de caso 

Se clasifica como único, descriptivo y explicativo. Es único porque 

se centra en un solo grupo definido de estudio; descriptivo porque 

caracteriza las variables involucradas y su comportamiento en el contexto 

real; y explicativo porque busca establecer relaciones causales o 
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significativas entre las dimensiones de la productividad y la competitividad 

comercial, contribuyendo con evidencia empírica útil para la toma de 

decisiones estratégicas en el sector. 

3.3. MÉTODOS Y TÉCNICAS DE RECOGIDA DE INFORMACIÓN 

El estudio emplea el método de análisis estadístico, que permite 

realizar inferencias a partir de los datos recolectados, evaluando la 

relación entre las variables de interés (Urbina, 2016).  

3.3.1. Ámbito de investigación 

El área de estudio corresponde al Departamento de Puno, en 

concreto a la ciudad de Juliaca. Esta ubicación es relevante dado que el 

estudio se centra en los empresarios del sector textil, particularmente 

aquellos dedicados a la producción de jeans. 

3.3.2. Nivel de investigación 

El nivel de la investigación es explicativo, ya que no solo se 

pretende describir los fenómenos observados, sino también explicar la 

relación y el impacto que tiene la capacidad productiva sobre la 

competitividad comercial en el sector textil (Hernández-Sampieri y 

Mendoza, 2018). 
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3.3.3. Operacionalización de variables 

Tabla 1 

Operacionalización de las variables 

Variables Dimensiones  Indicadores  

Productividad Capacidad 
productiva 

 
 

• Eficiencia de los procesos de producción 

• Contribución de tecnología y maquinaria 

• Incremento de producción 

Calidad del 
producto 

• Consistencia en la calidad 

• Retroalimentación positiva de clientes 

• Implementación de controles de calidad 

Volumen de 
ventas 

 
 

• Tendencia del volumen de ventas 

• Impacto de estrategias de precios y promociones 

• Cumplimiento de metas de ventas 

Cobertura de 
mercado 

 
 

• Presencia de marca en segmentos del mercado 
local 

• Estrategias de distribución 

• Exploración de nuevos mercados 

Cadena de 
suministro 

• Fiabilidad de proveedores 

• Gestión de inventario 

• Evaluación y optimización de la cadena de 
suministro 

Competitividad 
Comercial 

Marketing y 
posicionamiento 
de marca 

• Reconocimiento de la Marca 

• Efectividad de las Campañas de Marketing 

• Inversión en Investigación de Mercado 

Desarrollo de 
mercado y 
exportaciones 

• Exploración de Oportunidades de Exportación 

• Penetración en Nuevos Mercados 
Internacionales 

• Participación en Ferias y Eventos Internacionales 

Fidelización del 
cliente 

• Efectividad de Estrategias de Retención 

• Clientes Repetitivos 

• Programas de Lealtad y Beneficios 

Escala 
Valorativa 

Nominal / Ordinal Likert 1 al 5 

    Nota. Elaboración propia 

 

 



29 
 

 
 

3.3.4. Población y muestra 

La muestra del estudio consiste en 25 empresarios dedicados a la 

fabricación de prendas de vestir en la ciudad de Juliaca, durante el año 

2024. La muestra fue seleccionada de manera no probabilística utilizando 

un enfoque de conveniencia, lo que indica que se eligieron los 

empresarios que estaban disponibles y accesibles para participar en el 

estudio, lo que permite una recolección eficiente de los datos, aunque no 

garantiza la representatividad estadística de la muestra.  

Esta estrategia de muestreo se aplica comúnmente en 

investigaciones exploratorias o cuando el acceso a la población es 

limitado, y se seleccionan los sujetos por su proximidad, disponibilidad o 

accesibilidad (Hernández et al, 2014). Si bien esta técnica no garantiza la 

representatividad estadística de la población, permitió recopilar 

información valiosa y contextual sobre la realidad productiva del sector. 

 
3.3.5. Técnicas e instrumentos de recogida de información 

La encuesta fue empleada como el método principal para la 

recolección de datos. Este método permite obtener datos de manera 

estructurada y estandarizada, facilitando el análisis cuantitativo posterior. 

3.3.6. Validez y confiabilidad del instrumento 

El medio utilizado para recopilar información fue un cuestionario. 

Se llevaron a cabo pruebas preliminares con el fin de verificar la 

autenticidad y fiabilidad del cuestionario, asegurando que pueda medir de 

manera precisa las variables relevantes y que los resultados sean 

coherentes en distintos contextos de uso. 
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Según Hernández et al. (2018) la confiabilidad es “un instrumento 

de medición se refiere al grado en que su aplicación repetida al mismo 

individuo u objeto produce resultados iguales.” 

Se llevó a cabo una prueba inicial con una muestra de 10 

empresarios del sector de la confección de pantalones jeans, Con el 

objetivo de evaluar la comprensión de los cuestionarios. Posteriormente, 

se llevó a cabo la aplicación del cuestionario a un grupo de individuos 

seleccionados como muestra seleccionadas por conveniencia con el fin 

de evaluar la productividad y la competitividad en el ámbito comercial. 

Tabla 2 

Resumen de procesamiento de casos 

Nota: Elaboración propia 

Con el fin de garantizar la fiabilidad del estudio, se estableció como 

criterio que el coeficiente de confiabilidad fuera superior a 0.7. Por 

consiguiente, a continuación, se presentan los resultados de fiabilidad: 

Tabla 3 

Estadísticas de confiabilidad del instrumento Productividad 

 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,876 10 

Nota: Elaboración en Programa SPSS v.25 

 

Intervalo alfa Cronbach Valoración de la fiabilidad 

[0; 0,5[ Inaceptable 
[0,5; 0,6[ Pobre 
[0,6; 0,7[ Débil 
[0,7; 0,8[ Aceptable 
[0,8; 0,9[ Bueno 
[0,9; 1] Excelente 
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En la Tabla 5, se puede apreciar que el método empleado para 

evaluar la fiabilidad del instrumento ha generado un coeficiente de 0.876, 

el cual es considerado aceptable. Se demuestra la confiabilidad de la 

eficacia del instrumento. 

Tabla 4 

Estadísticas de confiabilidad del instrumento Competitividad Comercial 

 

Alfa de Cronbach N de elementos 

,786 10 

Nota: Elaboración en Programa SPSS v.25 

 
En la Tabla 5 se muestra que el procedimiento empleado para 

evaluar la confiabilidad del instrumento ha arrojado un coeficiente de 

0.786, el cual se considera adecuado. La fiabilidad de la eficacia del 

instrumento se ha comprobado. 

 
3.3.7. Plan de recolección y procesamiento de datos 

La información recopilada será analizada con el software 

estadístico SPSS V.26. Este programa posibilita la realización de análisis 

descriptivos y correlacionales sofisticados, la facilitación de la 

interpretación de los resultados y la verificación de hipótesis es un aspecto 

importante para considerar. 

La contrastacion de hipòtesis  

Hipótesis: 

▪ Existe una relación significativa entre la capacidad productiva textil y 

la competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 
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▪ Existe una relación significativa entre la capacidad productiva textil y 

la competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

 

3.3.8. Aspectos éticos 

La Universidad Andina "Néstor Cáceres Velásquez" fomenta la 

ética y la deontología jurídica como pilares fundamentales en la educación 

de sus alumnos, especialmente en disciplinas como el derecho laboral. 

Estos principios éticos tienen como objetivo asegurar que los futuros 

profesionales se comporten con integridad, equidad y respeto por los 

derechos humanos, colaborando de esta manera al bienestar social y al 

desarrollo equitativo de la comunidad. 
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CAPÍTULO IV 

RESULTADOS 

4.1. ANÁLISIS DE DATOS 
 

Variable Productividad 

Tabla 5 

Resultados de la pregunta nro. 1 

En su experiencia empresarial, ¿Cómo evaluaría la eficiencia de los procesos de 

producción en su empresa para satisfacer los picos de demanda durante las 

temporadas altas? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Muy pocas veces 11 44,0 44,0 44,0 

Algunas veces 3 12,0 12,0 56,0 

Casi siempre 10 40,0 40,0 96,0 

Siempre 1 4,0 4,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  
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Figura 2 

Figura de la pregunta nro. 1 

 
 

La mayoría de los empresarios (44%) evalúan la eficiencia de los procesos 

de producción en su empresa como "muy pocas veces" en relación con los picos 

de demanda durante las temporadas altas. Un 40% indica que lo hacen "casi 

siempre," mientras que solo un 4% lo hace "siempre." Esto sugiere que, en 

general, la gestión de la eficiencia para satisfacer altos niveles de demanda no 

es una práctica frecuente entre los encuestados. 
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Tabla 6 
Resultados de la pregunta nro. 2 

¿En qué medida considera que la tecnología y maquinaria utilizada en la producción 

contribuyen a la capacidad productiva de su empresa? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 2 8,0 8,0 8,0 

Muy pocas veces 4 16,0 16,0 24,0 

Algunas veces 7 28,0 28,0 52,0 

Casi siempre 7 28,0 28,0 80,0 

Siempre 5 20,0 20,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 3 
Figura de la pregunta nro. 2 

 
De la tabla 6, los 25 encuestados indican que solo el 8% considera que la 

tecnología y maquinaria "Nunca" contribuyen a la capacidad productiva de la 

empresa. Un 16% opina que esta contribución ocurre "Muy pocas veces", 

mientras que un 28% señala que sucede "Algunas veces". El 28% adicional 

considera que ocurre "Casi siempre", y un 20% afirma que siempre es así. Estos 

resultados revelan que, aunque una parte significativa de los encuestados 

percibe un impacto positivo de la tecnología en la capacidad productiva, la 

percepción varía considerablemente entre los participantes. 
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Tabla 7 
Resultados de la pregunta nro. 3 

¿Con qué frecuencia su empresa ha podido incrementar la producción sin sacrificar la 

calidad del producto? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 3 12,0 12,0 12,0 

Muy pocas veces 6 24,0 24,0 36,0 

Algunas veces 6 24,0 24,0 60,0 

Casi siempre 4 16,0 16,0 76,0 

Siempre 6 24,0 24,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
Figura 4 
Figura de la pregunta nro. 3 

 
De la tabla 7, de los 25 encuestados, el 12% indicó que su empresa 

"Nunca" ha podido incrementar la producción sin sacrificar la calidad del 

producto. Un 24% mencionó que esto ocurre "Muy pocas veces", mientras que 

un 24% adicional señaló que sucede "Algunas veces". El 16% afirmó que la 

empresa lo logra "Casi siempre" y otro 24% indicó que esto ocurre "Siempre". 
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Tabla 8 
Resultados de la pregunta nro. 4 

¿Cómo calificaría la consistencia en la calidad de los jeans producidos en términos de 

material, costura y acabado? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 1 4,0 4,0 8,0 

Algunas veces 7 28,0 28,0 36,0 

Casi siempre 5 20,0 20,0 56,0 

Siempre 11 44,0 44,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 5 
Figura de la pregunta nro. 4 

 
De la tabla 8, de los 25 encuestados, el 4% calificó la consistencia en la 

calidad de los jeans producidos como "Nunca" en términos de material, costura 

y acabado. Otro 4% mencionó "Muy pocas veces". El 28% indicó que la 

consistencia es "Algunas veces", mientras que el 20% opinó que es "Casi 

siempre". Finalmente, el 44% de los participantes afirmó que la calidad es 

consistente "Siempre". Estos resultados reflejan una percepción general positiva 

respecto a la calidad de los jeans, con una mayoría significativa indicando alta 

consistencia en términos de material, costura y acabado. 
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Tabla 9 
Resultados de la pregunta nro. 5 

¿Qué tan frecuentemente recibe retroalimentación positiva de los clientes respecto a la 

durabilidad de los jeans que produce su empresa? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 2 8,0 8,0 8,0 

Muy pocas veces 6 24,0 24,0 32,0 

Algunas veces 6 24,0 24,0 56,0 

Casi siempre 4 16,0 16,0 72,0 

Siempre 7 28,0 28,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 6 
Figura de la pregunta nro. 5 

 
 

De la tabla 9, de los 25 encuestados sobre la retroalimentación positiva 

respecto a la durabilidad de los jeans producidos, el 8% indicó que nunca recibe 

comentarios positivos. Un 24% mencionó que esto ocurre muy pocas veces, 

mientras que otro 24% lo experimenta algunas veces. El 16% reportó que recibe 

retroalimentación positiva casi siempre, y el 28% lo hace siempre. Estos 

resultados sugieren que, en general, la mayoría de los encuestados recibe 

retroalimentación positiva sobre la durabilidad de los jeans de manera regular. 



39 
 

 
 

Tabla 10 
Resultados de la pregunta nro. 6 

¿Con qué regularidad implementa su empresa controles de calidad para asegurar la 

excelencia del producto final? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 4 16,0 16,0 20,0 

Algunas veces 4 16,0 16,0 36,0 

Casi siempre 7 28,0 28,0 64,0 

Siempre 9 36,0 36,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 7 
Figura de la pregunta nro. 6 

 
De la Tabla 10, de los 25 encuestados, el 4% indicó que su empresa 

"Nunca" implementa controles de calidad para asegurar la excelencia del 

producto final. Un 16% mencionó que esto ocurre "Muy pocas veces", mientras 

que otro 16% adicional señaló que sucede "Algunas veces". El 28% afirmó que 

la empresa lo realiza "Casi siempre" y el 36% indicó que esto ocurre "Siempre". 

Estos resultados sugieren que la percepción sobre la frecuencia de 

implementación de controles de calidad varía entre los encuestados. 
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Tabla 11 
Resultados de la pregunta nro. 7 

¿Cómo ha sido la tendencia del volumen de ventas de su empresa en los últimos cinco 

años? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 3 12,0 12,0 12,0 

Muy pocas veces 6 24,0 24,0 36,0 

Algunas veces 8 32,0 32,0 68,0 

Casi siempre 7 28,0 28,0 96,0 

Siempre 1 4,0 4,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 8 
Figura de la pregunta nro. 7 

 
De la Tabla 11, de los 25 encuestados, el 12% indicó que la tendencia del 

volumen de ventas de su empresa en los últimos cinco años ha sido "Nunca". Un 

24% mencionó que esto ocurre "Muy pocas veces", mientras que un 32% 

adicional señaló que sucede "Algunas veces". El 28% afirmó que la tendencia es 

"Casi siempre" y el 4% indicó que esto ocurre "Siempre". Estos resultados 

sugieren que la percepción sobre la tendencia en el volumen de ventas varía 

entre los encuestados, con una mayor concentración en la categoría de "Algunas 

veces" y una distribución menor en las categorías de "Siempre" y "Nunca". 
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Tabla 12 
Resultados de la pregunta nro. 8 

¿En qué medida las estrategias de precios y promociones han influido en el volumen 

de ventas de su empresa? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 3 12,0 12,0 12,0 

Muy pocas veces 5 20,0 20,0 32,0 

Algunas veces 6 24,0 24,0 56,0 

Casi siempre 6 24,0 24,0 80,0 

Siempre 5 20,0 20,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
 
Figura 9 
Figura de la pregunta nro. 8 

 
De la Tabla 12, de los 25 encuestados, el 12% indicó que las estrategias 

de precios y promociones han influido en el volumen de ventas de su empresa 

"Nunca". Un 20% mencionó que esto ocurre "Muy pocas veces", mientras que 

un 24% adicional señaló que sucede "Algunas veces". El 24% afirmó que las 

estrategias de precios y promociones influyen "Casi siempre", y otro 20% indicó 

que esto ocurre "Siempre". Estos resultados muestran una percepción variada 

entre los encuestados sobre la influencia de las estrategias de precios y 

promociones en el volumen de ventas. 
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Tabla 13 
Resultados de la pregunta nro. 9 

¿Con qué frecuencia su empresa alcanza o supera las metas de ventas establecidas? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 9 36,0 36,0 40,0 

Algunas veces 6 24,0 24,0 64,0 

Casi siempre 6 24,0 24,0 88,0 

Siempre 3 12,0 12,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 10 
Figura de la pregunta nro. 9 

 
 

La Tabla 13 muestra que la mayoría de las empresas (60%) alcanza o 

supera sus metas de ventas al menos algunas veces. El 36% de las empresas 

lo hace "muy pocas veces", mientras que el 24% afirma que alcanza las metas 

"algunas veces" o "casi siempre". Solo el 12% indica que "siempre" se superan 

las metas, lo que refleja un éxito variable en el cumplimiento de las metas de 

ventas establecidas. 
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Tabla 14 
Resultados de la pregunta nro. 10 

 

¿Cómo evaluaría la presencia de su marca de jeans en los diferentes segmentos del 

mercado local? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Muy pocas veces 5 20,0 20,0 20,0 

Algunas veces 4 16,0 16,0 36,0 

Casi siempre 10 40,0 40,0 76,0 

Siempre 6 24,0 24,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 11 
Figura de la pregunta nro. 10 

 
La Tabla 14 revela que la mayoría de las respuestas indican que la 

presencia de la marca de jeans en los diferentes segmentos del mercado local 

es evaluada como "casi siempre" (40%) o "siempre" (24%). Solo el 20% 

considera que la presencia es evaluada "muy pocas veces" y el 16% "algunas 

veces". Esto sugiere una percepción general positiva respecto a la visibilidad y 

presencia de la marca en el mercado local. 
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Tabla 15 
Resultados de la pregunta nro. 11 

¿Qué tan efectivas considera que son las estrategias de distribución para maximizar la 

cobertura de mercado de su empresa? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 3 12,0 12,0 16,0 

Algunas veces 14 56,0 56,0 72,0 

Casi siempre 4 16,0 16,0 88,0 

Siempre 3 12,0 12,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
Figura 12 
Figura de la pregunta nro. 11 

La Tabla 15 muestra que la mayoría de los encuestados considera que 

las estrategias de distribución de la empresa son efectivas "algunas veces" 

(56%) o "casi siempre" (16%). Solo un pequeño porcentaje considera que estas 

estrategias son efectivas "siempre" (12%) o "muy pocas veces" (12%). La mínima 

representación que opina que las estrategias no son efectivas ("nunca") es del 

4%. Esto sugiere que, en general, hay una percepción positiva sobre la 

efectividad de las estrategias de distribución, aunque hay margen para mejoras. 
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Tabla 16 
Resultados de la pregunta nro. 12 

¿Con qué frecuencia explora su empresa nuevos mercados o nichos para los jeans que 

produce? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 3 12,0 12,0 12,0 

Muy pocas veces 4 16,0 16,0 28,0 

Algunas veces 9 36,0 36,0 64,0 

Casi siempre 6 24,0 24,0 88,0 

Siempre 3 12,0 12,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 

Figura 13 
Figura de la pregunta nro. 12 

 
La Tabla 16 muestra que la mayoría de las empresas exploran nuevos 

mercados o nichos "algunas veces" (36%) o "casi siempre" (24%). Un grupo 

menor realiza esta exploración "siempre" (12%) o "muy pocas veces" (16%), y 

solo un 12% no explora nuevos mercados en absoluto. Esto indica que la 

exploración de nuevos mercados es una práctica relativamente común, aunque 

la intensidad varía entre las empresas. 
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Tabla 17 
Resultados de la pregunta nro. 13 

¿Cómo calificaría la fiabilidad de sus proveedores en términos de cumplimiento de 

plazos y calidad de los insumos? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 2 8,0 8,0 8,0 

Muy pocas veces 3 12,0 12,0 20,0 

Algunas veces 4 16,0 16,0 36,0 

Casi siempre 11 44,0 44,0 80,0 

Siempre 5 20,0 20,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 

 

Figura 14 
Figura de la pregunta nro. 13 

 
La Tabla 17 indica que la mayoría de las empresas califican a sus 

proveedores como "casi siempre" fiables (44%) o "siempre" fiables (20%) en 

términos de cumplimiento de plazos y calidad de los insumos. Un menor 

porcentaje las considera "algunas veces" fiables (16%), y solo un pequeño grupo 

opina que son fiables "muy pocas veces" (12%) o "nunca" (8%). Esto sugiere que 

la fiabilidad de los proveedores es en su mayoría alta, aunque hay espacio para 

mejorar. 
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Tabla 18 
Resultados de la pregunta nro. 14 

¿Qué tan efectiva considera que es la gestión de inventario en su empresa para evitar 

sobrantes o faltantes que afecten la producción? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Muy pocas veces 7 28,0 28,0 28,0 

Algunas veces 5 20,0 20,0 48,0 

Casi siempre 5 20,0 20,0 68,0 

Siempre 8 32,0 32,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 15 
Figura de la pregunta nro. 14 

 
La Tabla 18 muestra que la percepción sobre la efectividad de la gestión 

de inventario varía en la empresa. El 32% de los encuestados considera que la 

gestión de inventario es "siempre" efectiva para evitar sobrantes o faltantes que 

afectan la producción. Un 20% opina que es "casi siempre" efectiva, mientras 

que otro 20% la ve "algunas veces" efectiva. Un 28% de los participantes 

considera que es "muy pocas veces" efectiva. Esto indica que, aunque una parte 

significativa de los encuestados valora positivamente la gestión de inventario, 

aún hay margen para mejorar. 
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Tabla 19 
Resultados de la pregunta nro. 15 

¿Con qué regularidad su empresa evalúa y optimiza su cadena de suministro para 

mejorar la eficiencia? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Muy pocas veces 5 20,0 20,0 20,0 

Algunas veces 5 20,0 20,0 40,0 

Casi siempre 10 40,0 40,0 80,0 

Siempre 5 20,0 20,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 16 
Figura de la pregunta nro. 15 

 
La Tabla 19 muestra que la mayoría de las empresas realiza evaluaciones 

y optimizaciones de su cadena de suministro con cierta frecuencia. El 40% de 

los encuestados afirma que lo hace "casi siempre," mientras que un 20% lo hace 

"siempre." En contraste, el 20% indica que realiza estas actividades "muy pocas 

veces," y otro 20% "algunas veces." Esto sugiere que, aunque una proporción 

significativa de las empresas se dedica regularmente a la mejora de su cadena 

de suministro. 
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Tabla 20 
Resultados de la pregunta nro. 16 

¿Cómo evaluaría el reconocimiento de su marca de jeans entre los consumidores 

locales? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 2 8,0 8,0 12,0 

Algunas veces 12 48,0 48,0 60,0 

Casi siempre 7 28,0 28,0 88,0 

Siempre 3 12,0 12,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 17 
Figura de la pregunta nro. 16 

 
La Tabla 20 revela cómo se percibe el reconocimiento de la marca de 

jeans entre los consumidores locales. La mayoría de los encuestados, el 48%, 

considera que la marca es reconocida "algunas veces," lo que indica una 

presencia moderada en el mercado. El 28% opina que la marca es reconocida 

"casi siempre," sugiriendo una buena visibilidad en el mercado local. Sin 

embargo, un 12% considera que la marca es reconocida "siempre," mientras que 

un 12% percibe que el reconocimiento es bajo o inexistente ("nunca" o "muy 

pocas veces"). 
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Tabla 21 
Resultados de la pregunta nro. 17 

¿Qué tan efectivas considera que son las campañas de marketing para aumentar la 

visibilidad y el posicionamiento de su marca? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 2 8,0 8,0 8,0 

Muy pocas veces 5 20,0 20,0 28,0 

Algunas veces 5 20,0 20,0 48,0 

Casi siempre 8 32,0 32,0 80,0 

Siempre 5 20,0 20,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
Figura 18 
Figura de la pregunta nro. 17 

 
La Tabla 21 muestra cómo se perciben las campañas de marketing en 

cuanto a su efectividad para aumentar la visibilidad y el posicionamiento de la 

marca. Un 32% de los encuestados considera que las campañas son efectivas 

"casi siempre," indicando una percepción positiva en la mayoría de los casos. El 

20% cree que las campañas son efectivas "siempre," lo que refleja un fuerte 

reconocimiento del impacto de las campañas. Sin embargo, un 20% considera 

que son efectivas "algunas veces," y un 28% cree que son efectivas "muy pocas 

veces" o "nunca," lo que sugiere que hay áreas para mejorar en la ejecución de 

las campañas de marketing. 
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Tabla 22 
Resultados de la pregunta nro. 18 

¿Con qué frecuencia su empresa invierte en investigación de mercado para adaptar 

sus estrategias de marketing? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 9 36,0 36,0 40,0 

Algunas veces 7 28,0 28,0 68,0 

Casi siempre 7 28,0 28,0 96,0 

Siempre 1 4,0 4,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 19 
Figura de la pregunta nro. 18 

 
La Tabla 22 muestra la frecuencia con la que las empresas invierten en 

investigación de mercado para ajustar sus estrategias de marketing. La mayoría 

de las empresas realizan esta inversión "muy pocas veces" (36%) o "algunas 

veces" (28%). Solo el 4% invierte "siempre" en investigación de mercado, 

mientras que un 28% lo hace "casi siempre" y un 4% "nunca" lo hace. Estos 

resultados indican que la inversión en investigación de mercado es moderada y 

puede haber una oportunidad para que más empresas reconozcan su 

importancia en la adaptación de estrategias de marketing. 
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Tabla 23 
Resultados de la pregunta nro. 19 

En una escala del 1 al 5, ¿En qué medida su empresa ha explorado oportunidades de 

exportación para los jeans que produce? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 5 20,0 20,0 20,0 

Muy pocas veces 5 20,0 20,0 40,0 

Algunas veces 5 20,0 20,0 60,0 

Casi siempre 6 24,0 24,0 84,0 

Siempre 4 16,0 16,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 20 
Figura de la pregunta nro. 19 

 
La Tabla 23 muestra cómo las empresas han explorado oportunidades de 

exportación para los jeans que producen, utilizando una escala del 1 al 5. El 20% 

de las empresas nunca exploran oportunidades de exportación, mientras que 

otro 20% lo hace muy pocas veces. Un 20% explora algunas veces, y un 24% lo 

hace casi siempre. Finalmente, el 16% explora oportunidades de exportación 

siempre. Esto sugiere que, aunque una parte significativa de las empresas está 

activamente buscando oportunidades de exportación, hay margen para 

aumentar el enfoque en mercados internacionales. 
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Tabla 24 
Resultados de la pregunta nro. 20 

¿Cómo calificaría el éxito de su empresa en la penetración de nuevos mercados 

internacionales? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 6 24,0 24,0 24,0 

Muy pocas veces 8 32,0 32,0 56,0 

Algunas veces 6 24,0 24,0 80,0 

Casi siempre 3 12,0 12,0 92,0 

Siempre 2 8,0 8,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
Figura 21 
Figura de la pregunta nro. 20 

 
La Tabla 24 muestra la evaluación del éxito de las empresas en la 

penetración de nuevos mercados internacionales. El 24% de las empresas 

califican su éxito como "Nunca," mientras que el 32% lo considera "Muy pocas 

veces." Un 24% lo califica como "Algunas veces," y el 12% como "Casi siempre." 

Solo el 8% considera que su éxito en la penetración de nuevos mercados 

internacionales es "Siempre." Estos resultados indican que la mayoría de las 

empresas aún enfrentan desafíos significativos en la expansión hacia mercados 

internacionales. 
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Tabla 25 
Resultados de la pregunta nro. 21 

¿Qué tan frecuentemente su empresa participa en ferias comerciales o eventos 

internacionales para promover sus productos? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 13 52,0 52,0 52,0 

Muy pocas veces 3 12,0 12,0 64,0 

Algunas veces 7 28,0 28,0 92,0 

Casi siempre 2 8,0 8,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
Figura 22 
Figura de la pregunta nro. 21 

 
La Tabla 25 muestra la frecuencia con la que las empresas participan en 

ferias comerciales o eventos internacionales para promover sus productos. La 

mayoría, el 52%, nunca participa en estos eventos. Un 12% participa "Muy pocas 

veces," mientras que un 28% lo hace "Algunas veces." Solo el 8% participa "Casi 

siempre." Estos resultados indican que una gran parte de las empresas no está 

aprovechando estas oportunidades de promoción. 
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Tabla 26 
Resultados de la pregunta nro. 22 

¿Cómo calificaría la efectividad de las estrategias de su empresa para retener clientes 

a largo plazo? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 1 4,0 4,0 8,0 

Algunas veces 7 28,0 28,0 36,0 

Casi siempre 10 40,0 40,0 76,0 

Siempre 6 24,0 24,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 23 
Figura de la pregunta nro. 22 

 
La Tabla 26 muestra la evaluación de la efectividad de las estrategias de 

retención de clientes a largo plazo en las empresas. La mayoría de las empresas 

considera que sus estrategias son efectivas, con un 40% calificando su 

efectividad como "Casi siempre" y un 24% como "Siempre." Solo el 8% de las 

empresas considera que sus estrategias son efectivas "Muy pocas veces" o 

"Nunca," lo que indica que la mayoría está satisfecha con sus esfuerzos en 

retención de clientes. 
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Tabla 27 
Resultados de la pregunta nro. 23 

¿Qué tan frecuentemente su empresa recibe clientes repetitivos debido a la 

satisfacción con los productos ofrecidos? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 2 8,0 8,0 12,0 

Algunas veces 3 12,0 12,0 24,0 

Casi siempre 8 32,0 32,0 56,0 

Siempre 11 44,0 44,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 
 
Figura 24 
Figura de la pregunta nro. 23 

 
La Tabla 27 muestra que la mayoría de las empresas (76%) reciben 

clientes repetitivos debido a la satisfacción con los productos ofrecidos. El 44% 

de las empresas indica que siempre reciben clientes repetitivos, mientras que el 

32% señala que lo hace casi siempre. Solo un pequeño porcentaje reporta que 



57 
 

 
 

esto ocurre "Nunca" o "Muy pocas veces," indicando una alta tasa de satisfacción 

entre los clientes. 

 
Tabla 28 
Resultados de la pregunta nro. 24 

¿Con qué regularidad su empresa implementa programas de lealtad o beneficios para 

fomentar la fidelización del cliente? 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido Nunca 1 4,0 4,0 4,0 

Muy pocas veces 3 12,0 12,0 16,0 

Algunas veces 7 28,0 28,0 44,0 

Casi siempre 8 32,0 32,0 76,0 

Siempre 6 24,0 24,0 100,0 

Total 25 100,0 100,0  

 

 

Figura 25 
Figura de la pregunta nro. 24 

 
La Tabla 28 indica que la mayoría de las empresas (56%) implementan 

programas de lealtad con alta frecuencia. Un 32% de las empresas lo hacen 

"Casi siempre," y un 24% "Siempre." Solo un pequeño porcentaje (16%) los 

implementa "Muy pocas veces," y un 4% no lo hace en absoluto. Este patrón 
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sugiere que los programas de lealtad son una práctica común entre las empresas 

encuestadas, con un enfoque en la fidelización continua de clientes. 

4.1.1. Pruebas de hipótesis 

Resultados inferenciales 

Se lleva a cabo el test de normalidad en casos donde la muestra 

es menor a 50, por consiguiente, para evaluar la normalidad de los 

datos, se utiliza el test de Shapiro-Wilk. 

• Ho: Se puede afirmar que los datos siguen una distribución normal. 

• Ha: No existe normalidad en los datos. 

 
Tabla 29 
Prueba de Normalidad de las dimensiones 

Pruebas de normalidad 

 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Capacidad productiva ,768 25 ,000 

Calidad del producto ,795 25 ,000 

Volumen de ventas ,875 25 ,005 

Cobertura de mercado ,905 25 ,023 

Cadena de suministro ,932 25 ,096 

Marketing y posicionamiento de 

marca 

,907 25 ,026 

Desarrollo de mercado y 

exportaciones 

,887 25 ,010 

Fidelización del cliente ,835 25 ,001 

 
Proceso de decisión: 

• Cuando el valor p es menor que 0,05, se decide rechazar la 

hipótesis nula y aceptar la alternativa. 

• En el caso de que p sea igual o mayor a 0,05, se acepta la 

hipótesis nula y se rechaza la alternativa. 

En consecuencia, al ser p mayor o igual a 0,05, se puede deducir 
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que los datos exhiben una distribución normal. Por consiguiente, se 

empleará un enfoque basado en estadística paramétrica. 

Tabla 30 

Evaluación de la normalidad de las variables 

Pruebas de normalidad 

 

Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. 

Producción ,930 25 ,086 

Competitividad comercial ,898 25 ,017 

 

• Cuando el nivel de significancia, representado por el valor p, es 

inferior a 0,05, se procede a rechazar la hipótesis nula en favor de 

la hipótesis alternativa. 

• Si el valor de p es igual o mayor a 0,05, la hipótesis nula es 

aceptada y la hipótesis alternativa es rechazada. 

 
Como resultado del análisis, se puede observar que el valor de p 

es mayor o igual a 0,05, lo que indica que los datos siguen una distribución 

normal. Por consiguiente, se empleará un enfoque fundamentado en la 

estadística paramétrica. Para evaluar las correlaciones entre las distintas 

variables, así como los objetivos específicos vinculados a variables y 

dimensiones, se utilizará la prueba de Pearson. 

Resultados del Objetivo General 

• Determinar la relación que existe entre la producción y la 

competitividad comercial en el rubro textil empresarios de jeans de la 

ciudad de Juliaca, 2024. 
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Hipótesis general 

Ho: No existe una relación significativa entre la capacidad productiva y la 

competitividad comercial en el sector textil de los comerciantes de la 

ciudad de Juliaca, 2024. 

Ha: Existe una relación significativa entre la capacidad productiva y la 

competitividad comercial en el sector textil de los comerciantes de la 

ciudad de Juliaca, 2024. 

Tabla 31 
Correlación de las variables 

Correlaciones 

 Producción 

Competitividad 

comercial 

Producción Correlación de Pearson 1 ,597** 

Sig. (bilateral)  ,002 

N 25 25 

Competitividad comercial Correlación de Pearson ,597** 1 

Sig. (bilateral) ,002  

N 25 25 

 
 

 

• Nivel de significancia: α = 0.05.  

• Regla de decisión: Sí p ≤ 0.05; Ho es rechazada. 

En el sector textil de Juliaca en 2024, se llevó a cabo un estudio de 

correlación de Pearson con el propósito de investigar la relación entre la 

producción y la competitividad comercial. Los resultados revelaron un 

coeficiente de correlación de 0,597. Este valor refleja una correlación 

positiva de intensidad moderada. Con un nivel de significancia de 0,002, 

el cual es inferior al umbral preestablecido de 0,05, se puede inferir que 

los resultados poseen significancia estadística. La capacidad de rechazar 
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la hipótesis nula (Ho) confirma la existencia de una relación significativa 

entre la capacidad de producción y la competitividad comercial. En 

conclusión, un incremento en la capacidad de producción está vinculado 

a una mayor competitividad en el sector comercial analizado. 

Objetivos Específicos 1  

• Verificar la relación que existe entre la capacidad productiva y la 

competitividad comercial en el rubro textil empresarios de jeans de la 

ciudad de Juliaca, 2024. 

 
Hipótesis Específica 1  

Ho:  No existe una relación significativa entre la capacidad productiva y 

la competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Ha:  Existe una relación significativa entre la capacidad productiva y la 

competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Tabla 32 
Correlación de la capacidad productiva y la competitividad comercial 

Correlaciones 

 

Capacidad 

productiva 

Competitividad 

comercial 

Capacidad productiva Correlación de Pearson 1 ,487* 

Sig. (bilateral)  ,014 

N 25 25 

Competitividad comercial Correlación de Pearson ,487* 1 

Sig. (bilateral) ,014  

N 25 25 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

 

• Nivel de significancia: α = 0.05.  
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• Regla de decisión: Sí p ≤ 0.05; Ho es rechazada. 

En la primera hipótesis específica, el estudio sobre la conexión 

entre la capacidad de producción y la competitividad comercial en el sector 

textil de los fabricantes de pantalones jeans en Juliaca en 2024 revela un 

coeficiente de correlación de 0,487, indicando una correlación positiva de 

intensidad moderada. Con un valor de significancia (p) de 0,014, que es 

menor que el nivel de significancia de 0,05, se puede inferir que el 

resultado es estadísticamente significativo. En el contexto analizado, la 

posibilidad de rechazar la hipótesis nula (Ho) y aceptar la hipótesis 

alternativa (Ha) valida la existencia de una relación significativa entre la 

capacidad de producción y la competitividad comercial. En síntesis, un 

mayor nivel de producción está asociado con una mayor competitividad 

comercial entre los empresarios de prendas en Juliaca. 

Objetivos Específicos 2 

• Determinar la relación existente entre la calidad del producto y la 

competitividad comercial en el rubro textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024 

 
Hipótesis Específica 2 

Ho: No existe una relación significativa entre la calidad del producto y la 

competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Ha: Existe una relación significativa entre la calidad del producto y la 

competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 
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Tabla 33 
Correlación de la calidad del producto y la competitividad comercial 

Correlaciones 

 

Calidad del 

producto 

Competitividad 

comercial 

Calidad del producto Correlación de Pearson 1 ,316 

Sig. (bilateral)  ,124 

N 25 25 

Competitividad comercial Correlación de Pearson ,316 1 

Sig. (bilateral) ,124  

N 25 25 

 

• Nivel de significancia: α = 0.05. 

• Regla de decisión: Sí p ≤ 0.05; Ho es rechazada. 

 

En la segunda hipótesis específica, en el sector textil de los 

fabricantes de jeans en la ciudad de Juliaca para el año 2024, se ha 

observado una correlación positiva baja de 0,316 entre la competitividad 

comercial y la calidad del producto. El valor obtenido para p es de 0,124, 

el cual supera el nivel de significancia establecido de 0,05. Como 

resultado, se puede concluir que el hallazgo carece de significancia 

estadística. En consecuencia, la hipótesis nula (Ho) no puede ser 

descartada, lo cual indica la imposibilidad de afirmar la presencia de una 

relación significativa entre la calidad del producto y la competitividad 

comercial en este contexto. En resumen, la información señala que no 

existe una relación relevante entre la excelencia del producto y la 

competitividad comercial de los fabricantes de pantalones en Juliaca. 

 
Objetivos Específicos 3 

• Determinar la relación existente entre el volumen de ventas y la 

competitividad comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans 
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de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Hipótesis Específica 3 

Ho: No existe una relación significativa entre el volumen de ventas y la 

competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Ha: Existe una relación significativa entre el volumen de ventas y la 

competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Tabla 34 
Correlación del volumen de ventas y la competitividad comercial 

Correlaciones 

 

Volumen de 

ventas 

Competitividad 

comercial 

Volumen de ventas Correlación de Pearson 1 ,404* 

Sig. (bilateral)  ,045 

N 25 25 

Competitividad comercial Correlación de Pearson ,404* 1 

Sig. (bilateral) ,045  

N 25 25 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

 

• Nivel de significancia: α = 0.05.  

• Regla de decisión: Sí p ≤ 0.05; Ho es rechazada. 

En la tercera hipótesis específica, se examina la relación entre la 

competitividad empresarial y el nivel de ventas dentro del sector textil de 

los fabricantes de jeans en la ciudad de Juliaca durante el año 2024. En 

la Tabla 10 se presenta un coeficiente de correlación de Pearson de 0,404 

entre el volumen de ventas y la competitividad comercial, indicando una 

correlación positiva de magnitud moderada. El valor de p obtenido fue de 

0,045, lo cual es inferior al nivel de significancia de 0,05. Al ser el valor de 
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p menor a 0,05, se procede al rechazo de la hipótesis nula (Ho), lo cual 

evidencia la existencia de una relación significativa entre el nivel de ventas 

y la competitividad en este sector específico. En resumen, los resultados 

indican que el volumen de ventas ejerce una influencia significativa en la 

competitividad comercial de los fabricantes de prendas de vestir en 

Juliaca. 

Objetivos Específicos 4 

• Establecer la relación que existe entre la cobertura de mercado y la 

competitividad comercial en el rubro textil en los empresarios de jeans 

de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Hipótesis Específica 4 

Ho: No existe una relación significativa entre la cobertura de mercado y 

la competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Ha: Existe una relación significativa entre la cobertura de mercado y la 

competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Tabla 35 
Correlación de la cobertura del mercado y la competitividad comercial 

Correlaciones 

 

Cobertura de 

mercado 

Competitividad 

comercial 

Cobertura de mercado Correlación de Pearson 1 ,485* 

Sig. (bilateral)  ,014 

N 25 25 

Competitividad comercial Correlación de Pearson ,485* 1 

Sig. (bilateral) ,014  

N 25 25 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 
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• Nivel de significancia: α = 0.05.  

• Regla de decisión: Sí p ≤ 0.05; Ho es rechazada. 

 
En la cuarta Hipótesis Específica del estudio, se analiza la potencial 

correlación competitividad comercial y la cobertura de mercado en el 

sector textil de los productores de pantalones vaqueros en la localidad de 

Juliaca durante el año 2024. En la Tabla 10 se presenta el coeficiente de 

correlación de Pearson entre las variables mencionadas, el cual arroja un 

valor de 0,485, evidenciando una correlación positiva de magnitud 

moderada. El valor de p obtenido es de 0,014, el cual es inferior al nivel 

de significancia establecido de 0,05. En este contexto, se rechaza la 

hipótesis nula (Ho) debido a la presencia de una relación significativa entre 

la cobertura de mercado y la competitividad comercial. En conclusión, una 

mayor presencia en el mercado está directamente asociada con un 

incremento en la competitividad de las empresas fabricantes de 

pantalones en Juliaca. 

Objetivos Específicos 5 

• Determinar la relación que existe entre la cadena de suministro y la 

competitividad comercial en el rubro textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Hipótesis Específica 5 

Ho: Existe una relación significativa entre la cadena de suministro y la 

competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 

jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Ha: Existe una relación significativa entre la cadena de suministro y la 

competitividad comercial en el sector textil en los empresarios de 
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jeans de la ciudad de Juliaca, 2024. 

Tabla 36 
Correlación de la cadena de suministro y la competitividad comercial 

Correlaciones 

 

Cadena de 

suministro 

Competitividad 

comercial 

Cadena de suministro Correlación de Pearson 1 ,467* 

Sig. (bilateral)  ,019 

N 25 25 

Competitividad comercial Correlación de Pearson ,467* 1 

Sig. (bilateral) ,019  

N 25 25 

*. La correlación es significativa en el nivel 0,05 (bilateral). 

 
 

• Nivel de significancia: α = 0.05.  

• Regla de decisión: Sí p ≤ 0.05; Ho es rechazada. 

 
La quinta hipótesis específica del estudio examina la conexión 

entre la eficiencia de la cadena de suministro y la competitividad en el 

sector textil, centrándose en los fabricantes de jeans de Juliaca durante el 

año 2024. El análisis de correlación de Pearson arrojó un coeficiente de 

0,467, lo que sugiere una correlación positiva de moderada intensidad. 

Adicionalmente, el valor p asociado es de 0,019, que se encuentra por 

debajo del umbral de significancia de 0,05. Esto permite rechazar la 

hipótesis nula (Ho) y apunta a una relación significativa entre la eficiencia 

de la cadena de suministro y la competitividad empresarial. En conclusión, 

una cadena de suministro eficiente está asociada a un incremento en la 

competitividad dentro de este sector, particularmente entre los 

productores de jeans en Juliaca. 
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4.2. DISEMINACIÓN DE LOS HALLAZGOS 

El objetivo principal de esta investigación es evaluar la relación entre la 

capacidad de producción y la competitividad en el sector textil, con un enfoque 

en los fabricantes de jeans de la ciudad de Juliaca en 2024. Para ello, se aplicó 

un análisis de correlación mediante el coeficiente de Pearson, centrándose en 

estos dos aspectos. Los resultados arrojaron un coeficiente de 0,597, lo que 

sugiere una correlación positiva moderada, evidenciando una conexión 

significativa entre la producción y la competitividad en este sector. Esto indica 

que una mayor capacidad de producción está asociada a un aumento en la 

competitividad comercial dentro de este contexto. Por otra parte, Gonzales y 

Villar (2023) en su investigación con el propósito de describir el progreso de los 

elementos de eficiencia y competitividad del sector textil en el mercado global 

desde la óptica de los empresarios. En Lima, el estudio llevado a cabo en el 

Emporio Comercial Gamarra en 2023, utilizando un enfoque cualitativo de diseño 

fenomenológico descriptivo, mostró que los comerciantes textiles operan de 

forma empírica, tienen falta de formación y de inversión tecnológica, no 

implementan medidas medioambientales y se ven afectados por limitaciones 

legales y arancelarias. Estas carencias restringen la capacidad competitiva del 

sector textil de Perú en el mercado global. Así mismo, Ocmin y Selis (2022) en 

su estudio titulado "Producción textil e incremento de la exportación en prendas 

de vestir, Lima 2017-2021", se analizó el impacto de la producción textil en las 

exportaciones de ropa en Lima durante el periodo 2017-2021. Se concluyó que 

la industria textil peruana ha mostrado un crecimiento sostenido, excepto en 

2020 debido a los efectos de la pandemia. Actualmente, las exportaciones de 

ropa han aumentado un 34,5%, lo que ha generado un impacto positivo en el 
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sector textil de Lima, reflejado en el incremento de las ventas anuales en la 

industria. 

El primer objetivo específico busca analizar la relación entre la capacidad 

de producción y la competitividad comercial en el sector textil de los fabricantes 

de jeans en la ciudad de Juliaca en 2024. La primera hipótesis específica plantea 

que el análisis efectuado entre dichas variables revela un coeficiente de 

correlación positiva moderada de 0,487. Se confirma la existencia de una 

relación significativa entre la capacidad de producción y la competitividad 

comercial en el sector textil estudiado, dado un valor de p de 0,014, el cual es 

menor que el nivel de significancia de 0,05.  En otras palabras, una mayor 

capacidad productiva está asociada con una mayor competitividad comercial 

entre los empresarios de jeans en Juliaca. De manera similar Vasquez (2022) 

siendo el estudio de determinar la relación entre las habilidades de producción y 

la actividad emprendedora en el sector de la panadería en el Distrito de 

Churcampa, Provincia de Huancavelica, durante el año 2020.En el sector de la 

panadería, se identificó una correlación moderada del 69.2% (r = 0.692) entre el 

rendimiento de la producción y la actividad emprendedora. Se sugiere 

incrementar las habilidades productivas con el fin de potenciar la iniciativa 

empresarial en la Asociación Sumaq Tanta. Esto se basa en los resultados de la 

encuesta, la cual demostró una confiabilidad del 89.4% en su aplicación piloto. 

El segundo objetivo específico de la investigación consiste en analizar la 

correlación existente entre la excelencia del producto y la competitividad 

empresarial en el ámbito textil de las empresas productoras de pantalones 

vaqueros en Juliaca para el año 2024. La segunda hipótesis específica muestra 

una correlación positiva baja de 0,316, lo cual sugiere una relación débil entre la 
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calidad del producto y la competitividad comercial en ese sector durante el año 

analizado. El valor p es 0,124, que es mayor que el nivel de significancia de 0,05, 

comercial en este contexto. En otras palabras, la calidad del producto no muestra 

una asociación fuerte con la competitividad comercial entre los empresarios de 

jeans en Juliaca según estos datos. Así mismo, Chiroque (2023) se propuso 

investigar el impacto de los canales de distribución en la calidad del producto. Se 

utilizó una metodología mixta y un diseño no experimental, trabajando con 65 

clientes mediante un muestreo no probabilístico. Los hallazgos mostraron una 

alta fiabilidad en las variables estudiadas, con coeficientes alfa de Cronbach de 

0,781 y 0,704. Se ha observado una correlación significativa entre los canales 

de distribución y la calidad del producto, la cual se ha determinado mediante un 

coeficiente de correlación de Spearman de 0,598. 

El tercer objetivo específico es determinar la correlación entre el volumen 

de ventas y la competitividad empresarial en el ámbito textil de las empresas 

productoras de pantalones vaqueros en la localidad de Juliaca durante el año 

2024. La tercera hipótesis específica analiza la relación entre el volumen de 

ventas y la competitividad empresarial en el sector textil mencionado. El valor 

obtenido para la correlación de Pearson es de 0,404, lo cual sugiere la presencia 

de una correlación positiva de magnitud moderada. Estos resultados sugieren 

que el nivel de ventas tiene un impacto significativo en la competitividad 

comercial de los empresarios de jeans en Juliaca. Por otro lado, Gutierrez (2022) 

el objetivo fue establecer la relación entre la gestión comercial y el logro de metas 

de ventas. Se realizó un estudio aplicado de nivel correlacional, empleando un 

diseño no experimental y de corte transversal. Con ese propósito, se realizó una 

encuesta a 30 empleados pertenecientes al departamento de ventas. Los 
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resultados del estudio revelaron una correlación estadísticamente significativa 

entre la gestión comercial y el logro de metas, obteniendo un coeficiente de 

correlación de 0,819. Esto indica que una gestión comercial eficiente está 

fuertemente relacionada con un alto grado de cumplimiento de metas de ventas. 

El cuarto objetivo específico de la investigación consiste en examinar la 

correlación existente entre la cobertura de mercado y la competitividad comercial 

en el sector textil de los productores de pantalones vaqueros en la localidad de 

Juliaca. El valor obtenido para la correlación de Pearson es de 0.485, lo cual 

indica una correlación positiva moderada, reflejando una conexión significativa 

entre las variables analizadas. En resumen, una mayor cobertura de mercado 

está asociada de manera notable con un aumento en la competitividad comercial 

para los empresarios de jeans en Juliaca. De manera similar Morales (2019) tuvo 

como objetivo determinar la relación entre la identidad de marca y la cobertura 

de mercado en la Corporación Quirúrgica Oncológica SAC en 2019. Aaker (2014) 

define la identidad de marca como un conjunto de asociaciones que la marca 

busca crear o mantener, representando su esencia y promesa hacia los clientes. 

Munuera y Rodríguez (2015) describen la cobertura de mercado como clave para 

evitar la miopía comercial, abarcando todos los productos sustitutivos, grupos de 

compradores y necesidades genéricas, estos resultados confirman una relación 

significativa entre la identidad de marca y la cobertura de mercado. 

El quinto objetivo específico tiene como propósito determinar la correlación 

existente entre la cadena de suministro y la competitividad comercial en el sector 

textil de los fabricantes de jeans en Juliaca. En el contexto textil local, se está 

investigando la posibilidad de establecer una conexión significativa entre estos 

dos factores. La correlación obtenida mediante el coeficiente de Pearson es de 
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0.467, lo cual señala una correlación positiva de magnitud moderada. Este 

hallazgo sugiere que existe una relación entre la eficiencia de una cadena de 

suministro y el nivel de competitividad en el sector correspondiente. De forma 

similar, en el estudio de Castillo et al. (2022) se examina cómo la tecnología 

moderna, especialmente la producción digital y el Internet de las Cosas (IoT), 

está revolucionando la cadena de suministro en el sector retail en Perú. Con una 

muestra de más de 800 personas y el análisis de 579 respuestas mediante SPSS 

y técnicas de regresión, los resultados muestran que la adopción de tecnologías 

digitales en la cadena de distribución está estrechamente relacionada con un 

aumento en la competitividad en el comercio minorista del país. 
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CONCLUSIONES 

Primera.- Para el objetivo general la relación positiva moderada entre la 

producción y la competitividad comercial en el sector textil de Juliaca 

sugiere que, a medida que aumenta la producción, también se 

fortalece la competitividad. Esto implica que las mejoras en la 

eficiencia productiva pueden ser un factor clave para incrementar la 

competitividad tanto en el mercado local como en mercados 

externos. 

Segunda.- El primer objetivo específico la correlación positiva moderada y 

significativa entre la capacidad productiva y la competitividad 

comercial sugiere que una mayor capacidad productiva está 

asociada con un aumento en la competitividad. Esto implica que los 

empresarios que invierten en aumentar su capacidad productiva 

podrían mejorar su posición competitiva en el mercado de jeans en 

Juliaca. 

Tercera.- El segundo objetivo específico, la correlación positiva baja entre la 

calidad del producto y la competitividad comercial, junto con un valor 

p no significativo, sugiere que la calidad del producto no es un factor 

determinante de la competitividad en el contexto analizado. Es 

posible que otros factores, como el precio o la innovación, jueguen 

un papel más relevante en la competitividad 

Cuarta.- El tercer objetivo específico, la correlación positiva moderada entre 

el volumen de ventas y la competitividad comercial sugiere que un 

mayor volumen de ventas contribuye significativamente a la 

competitividad. Esto refuerza la importancia de implementar 
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estrategias de venta efectivas y considerar la expansión del mercado 

para los empresarios de jeans en Juliaca. 

Quinta.- El cuarto objetivo específico, la correlación positiva moderada entre 

la cobertura de mercado y la competitividad comercial resalta que 

una mayor presencia en el mercado está asociada con una mayor 

competitividad. Esto sugiere que la expansión geográfica y la 

diversificación de mercados pueden ser estrategias efectivas para 

mejorar la competitividad. 

Sexta.- El quinto objetivo específico, la correlación positiva moderada entre 

la cadena de suministro y la competitividad comercial subraya la 

importancia de una cadena de suministro eficiente para mantener y 

aumentar la competitividad. Una cadena de suministro optimizada 

puede reducir costos, mejorar la calidad y aumentar la capacidad de 

respuesta al mercado, factores críticos para el éxito comercial en el 

sector textil de Juliaca. 
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RECOMENDACIONES 

Primera.- Invertir en la optimización de los procesos productivos para 

incrementar la eficiencia. Mejorar la capacidad productiva permitirá 

a las empresas textiles en Juliaca reducir costos y ofrecer precios 

más competitivos, fortaleciendo su posición tanto en el mercado 

local como en el internacional. Además, considerar la 

implementación de tecnologías avanzadas y prácticas de 

producción más eficientes puede ser crucial para potenciar la 

competitividad. 

Segunda.- Aumentar la inversión en infraestructura y tecnología para expandir 

la capacidad productiva. Empresas que incrementen su capacidad 

pueden experimentar una mejora significativa en su competitividad. 

Evaluar oportunidades para automatización y optimización de la 

producción puede ser beneficioso para alcanzar estos objetivos. 

Tercera.- A pesar de la baja correlación entre calidad del producto y 

competitividad en este contexto, no se debe descuidar la calidad. 

Enfocarse en la innovación y en la mejora continua del producto 

puede ser clave para diferenciarse en mercados más competitivos 

y responder a las demandas cambiantes del mercado. 

Cuarta.- Implementar estrategias de ventas efectivas y explorar nuevas 

oportunidades de mercado. Ampliar los canales de distribución y 

diversificar los productos ofrecidos pueden contribuir 

significativamente al incremento del volumen de ventas y, por ende, 

a una mayor competitividad. 
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Quinta.- Explorar y expandir la cobertura geográfica para acceder a nuevos 

mercados. La diversificación de mercados puede ayudar a mitigar 

riesgos y aumentar la base de clientes, lo que contribuirá a una 

mayor competitividad en el sector. 

Sexta.- Mejorar la cadena de suministro con el fin de aumentar la eficacia 

y disminuir gastos. La adopción de estrategias de gestión de la 

cadena de suministro, como la logística just-in-time y el control de 

inventarios, puede incrementar la capacidad de reacción ante las 

demandas del mercado y potenciar la competitividad de la 

empresa. 
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ANEXO 1. MATRIZ DE CONSISTENCIA 
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ANEXO 2. INSTRUMENTOS 

CUESTIONARIO PRODUCCIÓN 

Reciba un cordial saludo. El presente cuestionario tiene como objetivo recopilar 

información relevante para la elaboración de una tesis titulada “Producción y 

Competitividad Comercial en el sector textil entre los empresarios de jeans de la 

ciudad de Juliaca, 2024”. Se le garantiza la confidencialidad de sus respuestas, 

por lo que le pedimos que seleccione con una "X" la opción que considere 

adecuada según su punto de vista.  

Instrucciones: 

• En las afirmaciones que se muestran a continuación, hay cinco (5) 

opciones de respuesta. Por favor, responda de acuerdo con su criterio. 

Nunca = 1, Muy pocas veces = 2, Algunas veces = 3, Casi siempre = 4, 

Siempre = 5 

 

N°  1 2 3 4 5 

 Capacidad productiva      

1 En su experiencia empresarial, ¿Cómo evaluaría la 

eficiencia de los procesos de producción en su 

empresa para satisfacer los picos de demanda 

durante las temporadas altas? 

     

2 ¿En qué medida considera que la tecnología y 

maquinaria utilizada en la producción contribuyen a la 

capacidad productiva de su empresa? 

     

3 ¿Con qué frecuencia su empresa ha podido 

incrementar la producción sin sacrificar la calidad del 

producto? 

     

 Calidad del producto      

4 ¿Cómo calificaría la consistencia en la calidad de los 

jeans producidos en términos de material, costura y 

acabado? 

     

5 ¿Qué tan frecuentemente recibe retroalimentación 

positiva de los clientes respecto a la durabilidad de los 

jeans que produce su empresa? 

     

6 ¿Con qué regularidad implementa su empresa 

controles de calidad para asegurar la excelencia del 

producto final? 

     

 Volumen de ventas      
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7 ¿Cómo ha sido la tendencia del volumen de ventas de 

su empresa en los últimos cinco años? 

     

8 ¿En qué medida las estrategias de precios y 

promociones han influido en el volumen de ventas de 

su empresa? 

     

9 ¿Con qué frecuencia su empresa alcanza o supera las 

metas de ventas establecidas? 

     

 Cobertura de mercado      

10 ¿Cómo evaluaría la presencia de su marca de jeans 

en los diferentes segmentos del mercado local? 

     

11 ¿Qué tan efectivas considera que son las estrategias 

de distribución para maximizar la cobertura de 

mercado de su empresa? 

     

12 ¿Con qué frecuencia explora su empresa nuevos 

mercados o nichos para los jeans que produce? 

     

 Cadena de suministro      

13 ¿Cómo calificaría la fiabilidad de sus proveedores en 

términos de cumplimiento de plazos y calidad de los 

insumos? 

     

14 ¿Qué tan efectiva considera que es la gestión de 

inventario en su empresa para evitar sobrantes o 

faltantes que afecten la producción? 

     

15 ¿Con qué regularidad su empresa evalúa y optimiza 

su cadena de suministro para mejorar la eficiencia? 
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CUESTIONARIO DE COMPETITIVIDAD COMERCIAL 

Reciba un cordial saludo. El presente cuestionario tiene como objetivo recopilar 

información relevante para la elaboración de una tesis titulada “Producción y 

Competitividad Comercial en el sector textil entre los empresarios de jeans de la 

ciudad de Juliaca, 2024”. Se le garantiza la confidencialidad de sus respuestas, 

por lo que le pedimos que seleccione con una "X" la opción que considere 

adecuada según su punto de vista.  

Instrucciones: 

• En las afirmaciones que se muestran a continuación, hay cinco (5) 

opciones de respuesta. Por favor, responda de acuerdo con su criterio. 

 

Nunca = 1, Muy pocas veces = 2, Algunas veces = 3, Casi siempre = 4, Siempre 

= 5 

 

N°  1 2 3 4 5 

 Marketing y posicionamiento de marca      

1 ¿Cómo evaluaría el reconocimiento de su marca de 

jeans entre los consumidores locales? 

     

2 ¿Qué tan efectivas considera que son las campañas 

de marketing para aumentar la visibilidad y el 

posicionamiento de su marca? 

     

3 ¿Con qué frecuencia su empresa invierte en 

investigación de mercado para adaptar sus 

estrategias de marketing? 

     

 Desarrollo de mercado y exportaciones      

4 En una escala del 1 al 5, ¿En qué medida su empresa 

ha explorado oportunidades de exportación para los 

jeans que produce? 

     

5 ¿Cómo calificaría el éxito de su empresa en la 

penetración de nuevos mercados internacionales? 

     

6 ¿Qué tan frecuentemente su empresa participa en 

ferias comerciales o eventos internacionales para 

promover sus productos? 

     

 Fidelización del cliente      

7 ¿Cómo calificaría la efectividad de las estrategias de 

su empresa para retener clientes a largo plazo? 

     

8 ¿Qué tan frecuentemente su empresa recibe clientes 

repetitivos debido a la satisfacción con los productos 
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ofrecidos? 

9 ¿Con qué regularidad su empresa implementa 

programas de lealtad o beneficios para fomentar la 

fidelización del cliente? 
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ANEXO 4. TRATAMIENTO DE DATOS 

 
a) Datos variable producción 

 

 V1 Producción 

  P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 

1 5 5 4 5 4 5 5 5 3 3 3 5 3 5 3 

2 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 5 5 5 4 5 

3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 5 4 5 3 5 5 1 1 1 1 1 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

6 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4 4 3 3 

7 4 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 

8 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 2 5 4 5 4 

9 5 4 4 4 5 5 5 4 5 5 2 5 5 5 3 

10 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 

11 4 5 4 3 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

12 5 4 5 5 5 5 4 4 3 3 3 3 3 3 3 

13 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 

14 5 5 5 5 5 4 3 4 4 4 3 3 3 3 3 

15 5 5 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

16 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 3 4 

17 5 5 5 5 5 5 2 3 2 5 4 3 4 3 3 

18 4 3 3 4 4 5 3 2 2 2 3 2 2 3 3 

19 4 5 5 4 4 5 3 2 3 4 3 2 3 3 2 

20 4 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 4 2 5 

21 5 5 5 5 5 5 1 2 1 2 3 3 4 3 4 

22 3 3 3 3 3 3 4 5 4 3 3 3 4 2 4 

23 5 5 5 5 5 5 2 2 2 2 3 1 1 2 2 

24 4 4 4 4 4 4 3 4 2 4 3 3 4 2 4 

25 4 4 4 4 4 4 4 3 3 2 2 3 2 2 4 
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a) Datos variable competitividad comercial 

 

V2 Competitividad comercial 

  P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 

1 4 4 4 3 3 3 3 3 4 

2 5 4 3 5 4 5 5 5 5 

3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

6 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

7 5 4 5 5 5 5 5 5 5 

8 5 4 5 5 4 5 5 4 5 

9 5 2 4 3 5 5 4 3 4 

10 4 4 5 5 4 5 4 4 4 

11 5 5 5 4 5 5 5 5 5 

12 3 4 3 3 3 3 3 2 2 

13 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

15 4 4 4 4 3 4 4 4 3 

16 3 3 4 4 3 3 4 4 5 

17 5 4 4 5 5 4 4 5 5 

18 4 2 3 1 1 1 4 5 3 

19 2 3 2 2 3 2 2 1 4 

20 3 2 4 1 3 2 3 4 3 

21 5 5 5 5 5 1 5 5 5 

22 1 1 4 5 3 2 5 4 3 

23 4 4 2 2 2 1 4 5 4 

24 3 3 4 2 3 2 3 3 2 

25 4 3 2 4 3 1 5 5 5 
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