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RESUMEN
La presente investigacion tiene como titulo “Propuesta de mejoramiento de la promocion en
las micro y pequefias empresas, del rubro de comercializacion de ropas para damas en la
galeria Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 20197, teniendo como problema general,
¢Cuales son los factores relevantes del mejoramiento de la promocion en las Micro y
Pequefias Empresas, del rubro de comercializacion de ropas para damas en la Galeria Santa
Clara, distrito de Ayacucho, 20197 El objetivo general; Describir los factores relevantes del
mejoramiento de la promocion en las Micro y Pequefias Empresas, del rubro de
comercializacion de ropas para damas en la Galeria Santa Clara, Distrito de Ayacucho,
2019. Para desarrollar el trabajo se ha utilizado el tipo de investigacion descriptivo donde
se describe las caracteristicas mas relevantes de la promocion, el nivel de la investigacion
cuantitativo y el disefio de la investigacion no experimental. La muestra estuvo conformada
por 27 mypes de la galeria Santa Clara del distrito de Ayacucho, donde se aplicé un
cuestionario con 10 preguntas cerradas; teniendo como principales resultados: el 59% de
los propietarios nos da a conocer que la promocion se da a través de la emisora, el 41% por
el medio televisivo, mientras que el volantes y periddicos no es factible para la promocion
de ropas para damas. En conclusion, se detalla que existe una gran deficiencia de
promocion en la micro y pequefias empresas en este rubro que se ha estudiado en tal sentido

genera una preocupacion para los duefios o administrativos.

Palabras claves: Comercializacion de ropa, Mypes, promocion, publicidad.



ABSTRAC
The present research has the title "Proposal to improve the promotion in micro and small
businesses, of the item of commercialization of women's clothes in the Santa Clara gallery,
Ayacucho District, 2019", having as a general problem, what are the relevant factors of the
improvement of the promotion in the Micro and Small Companies, of the item of
commercialization of clothes for ladies in the Gallery Santa Clara, district of Ayacucho,
2019? The general objective; Describe the relevant factors for the improvement of the
promotion in Micro and Small Businesses, of the item of commercialization of women's
clothes in the Santa Clara Gallery, Ayacucho District, 2019. To develop the work, the type
of descriptive research has been used where It describes the most relevant characteristics of
the promotion, the level of quantitative research and the design of non-experimental
research. The sample consisted of 27 mypes from the Santa Clara gallery in the Ayacucho
district, where a questionnaire with 10 closed questions was applied; having as main
results: 59% of the owners let us know that the promotion is given through the station, 41%
through the television medium, while the flyers and newspapers are not feasible for the
promotion of clothes for ladies . In conclusion, it is detailed that there is a great deficiency
of promotion in micro and small companies in this area that has been studied in this regard

generates a concern for the owners or administrators.

Keywords: Clothing marketing, Mypes, promotion, advertising.
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l. INTRODUCCION
El tiempo que esta tan competitivo, hace que se indague acerca de la promocion, ya que
esto ayuda a tomar decisiones a los empresarios para que las empresas puedan

desarrollarse a lo maximo y asi cada vez pueda mejorar.

La moda a estado generando mucha relevancia como objeto de investigacion cientifica
al haber conseguido en gran medida distanciarse de analogias errdneas que la equiparan
con superficialidad y banalidad. Y es que la moda, una de las formas de vida en la cual
las tendencias a la igualdad social, la diferenciacion individual y la variedad se unifican

(Simmel, 1976, cit. por Herrero, 2004)

La investigacion se ha originado de acuerdo a los resultados que se ha observado donde
existe una deficiencia en tema de promocion, donde se refleja la insatisfaccion de
servicio y la poca informacion de la promocion en el rubro de comercializacion de

ropas para damas en la galeria Santa Clara del distrito de Ayacucho,2019.

Por lo que se ha indicado al inicio, el enunciado del problema de la investigacion es el
siguiente: ¢Cudles son los factores relevantes del mejoramiento de la promocion en las
Micro y Pequefias Empresas, del rubro de comercializacion de ropas para damas en la

Galeria Santa Clara, distrito de Ayacucho, 2019?

Para solucionar el problema ya mencionada, se planteé el objetivo general:

Describir los factores relevantes del mejoramiento de la promocién en las Micro y
Pequefias Empresas, del rubro de comercializacion de ropas para damas en la Galeria

Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019.
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Par establecer el objetivo general se ha planteado los siguientes objetivos especificos:

Describir las caracteristicas de la publicidad en las Micro y Pequefias Empresas,
del rubro de comercializacion de ropas para damas en la Galeria Santa Clara,
Distrito de Ayacucho, 2019.

Describir las caracteristicas de las ventas personales en las Micro y Pequefias
Empresas, del rubro de comercializacién de ropas para damas en la Galeria
Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019.

Describir las caracteristicas de la promocién de venta en las Micro y Pequefias
Empresas, del rubro de comercializacion de ropas para damas en la Galeria
Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019.

Describir las caracteristicas de las relaciones publicas en las Micro y Pequefias
Empresas, del rubro de comercializacion de ropas para damas en la Galeria
Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019.

Elaborar un plan de mejora de la promocion en las Micro y Pequefias Empresas,
del rubro de comercializacién de ropas para damas en la Galeria Santa Clara,

distrito de Ayacucho, 2019.

Esta investigacion se dio con la finalidad de poder conocer las caracteristicas necesarias

de la promocion en las Micro y Pequefias Empresas, en el rubro de la comercializacion

de ropas para damas en la Galeria Santa Clara del Distrito de Ayacucho, 2019. De esta

manera la investigacion sera una forma referencial para los investigadores que buscan

informacion enfocado en tema de la promocion para poder saber cual importante es la

promocion para el desarrollo econémico.

12



Para poder sustentar la presente investigacion se ha basado en la teorica, de (Katler &

Armstrong, 2014).

Se menciona que la promocion tiene herramientas donde esta permite tomar decisiones y
estrategias para poder aumentar las ganancias de las empresas para poder mejorar ya que
esto ayuda aumentar las ganancias econdémicas y asi ampliar mas la promocion poder
promocionar es saber convencer a las personas. Par que ellas puedan acceder al producto
0 servicio de manera voluntaria para poder posicionar en el mercado, y asi poder
satisfacer sus necesidades de los consumidores. Las herramientas de la promocion son:
promocion de venta, ventas personales, publicidad, relaciones puablicas y marketing

directo. Esta teoria fue obtenida por, (Kotler, & Gary, Armstrong, 2008).

La metodologia que se ha utilizado para realizar esta investigacion es de tipo
descriptivo donde solo describe las propuestas de mejoramiento de la promocion en las
Micro y Pequefias Empresas, del rubro de comercializacién de ropas para damas en la
Galeria Santa Clara, distrito de Ayacucho, 2019, el estudio es de nivel cuantitativo
donde solo se obtuvo datos fundamentales de la medicion de las variables obtenidas,
donde se analizé a través de métodos estadisticos y el disefio de la investigacion es no
experimental, porque se realiz6 sin manipular y los datos se mostrd dentro de un

contexto.

El marketing influye en todas las empresas sobretodo en la demanda de sus productos,
aunque hay muchisimas posibilidades esto puede reunirse en 4 P”’s”: Precio, Plaza,

Producto y Promocion.
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La promocion abarca las actividades que comunican las ventajas del producto y

convencen a los clientes de comprarlo.

La mercadotecnia moderna exige mas que simplemente desarrollar un buen producto,
ponerle un buen precio y ofrecerlo a los clientes netos. Las compafias deben de
comunicarse con los clientes actuales y potenciales, sin dejar al azar lo que desean
comunicar. La mezcla de comunicaciones de la mercadotecnia total de una compaifiia,
fundamenta en la mezcla correcta de instrumentos de la promocién como: promocién de
venta, publicidad ventas personales y marketing directo, donde las empresas utilizan
estas herramientas para alcanzar sus objetivos de mercadotecnia y publicidad. (Kotler

Philip, Camara Dionicio, Grande Idelfonso y Cruz Ignacio, Prentice Hall, 2005, pag. 98)

Define la promocion como "uno de los instrumentos fundamentales del marketing con el
que la compariia pretende transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, para
que éstos se vean impulsados a adquirirlo; por tanto, consiste en un mecanismo de

transmision de informacion” (Espafiola, 2003)

Para desarrollar el esquema de la tesis se tiene que ver el funcionamiento del plan de
marketing, enfocando en el proceso de promocion de venta, para finalizar la liquidacion.

(Philip T. Kotler & Gary Armstrong, 2014)

Las Micro y pequefias empresas (MYPES) se han convertido en un fendmeno
econdmico Yy principal centro de atencién de las economias de todos los paises del
mundo, La micro y pequefia empresa, actualmente juega un rol importante y
fundamental en la economia mundial, porque generan mas empleos que las empresas

grandes o el propio Estado principalmente de los paises en vias de desarrollo, pues con

14



su aporte ya sea produciendo y ofertando bienes y servicios, demandando y comprando
productos, constituyen un eslabén determinante en el encadenamiento de la actividad
econdmica y la generacién de empleo, pero la mayoria de estos negocios tienen

problemas que limitan su permanencia en el mercado. (Sanchez Barraza J. , 2006) .

Ademas en Per0, actualmente existen un importante crecimiento de MYPE las cuales
conforman el tejido empresarial, ya que forma un rol muy importante en la economia
nacional como internacional y generan mas empleos que las empresas grandes el
propio estado; por ello, deben estar innovado siempre y deben utilizar nuevas estrategias
de mercado para hacer frente a competidores mas grandes, y asi capacitarse constante ,
para lograr y dar una buena administracion en cuanto a las estrategias de venta.

(Sanchez, 2006)

La calidad se define como el conjunto de caracteristicas que posee un producto y/o
servicio obtenidos en un sistema productivo, asi como su capacidad de satisfaccion de
los requeridos del consumidor, la calidad asido disefiado para ajustarse a las expresadas
de los consumidores o clientes del mismo. La competitividad exigira que todo ello se

logre con una rapidez y al mismo costo (Lopez Gumucio, 2005)

En la relacion a la justificacion practica esta investigacién nace del hecho que se esta
detectando una deficiencia de capacitacion en distintas tomas importantes entre ellos es
la promocion, ya que en ello les permite desarrollar una estrategia de marketing. la
investigacion se aplico la metodologia cientifica, se amplian fuentes primarias,

secundarias, para la obtencion de los datos ademas se ha determinado el tamafio de la
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poblacién y de la muestra, y se ha disefiado en cuestionario para el recojo de la

informacion.

Por altimo, la investigacion estd delimitada por microempresas dedicadas a la

comercializacion de prendas de ropas en la galeria santa clara del distrito de Ayacucho.
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1. REVISION DE LITERATURA

2.1.Antecedentes

A nivel Internacional

Segun, (Roman Coy, 2016, pag. 463), en su investigacion sobre “Analisis
De Las Promociones Al Consumidor”, Los moviles cambian de forma en la
que las personas se relacionan, ya sea en el comportamiento, que buscan
informaciones ya sea para pasar el tiempo y la manera como aprenden.
Segun el ( Institute of Promotional Marketing, 2015), en su investigacion
sobre “El marketing promocional”, esta es una iniciativa del marketing,
que es un proposito donde sera una llamada de accion que tiene impacto
continuo y efectivo donde el propdsito es crear una llamada a la operacion
de manera beneficioso demostrando las necesidades. Las promociones
desarrollan los aspectos de marketing y son utilizados para captar la mayor
cantidad de demandantes y eso es una gran oportunidad para las empresas.
Segun, (Katler & Armstrong, 2014), en su Investigacion de “Focalizando
en el proceso de comunicacion y promocional ”, las caracteristicas de los
dispositivos moviles en general se funden en las areas. Por ser el tema de
novedad, donde existe en el momento decide el tema de investigacién, en
los ultimos afios ha estado creciendo de una manera acelerada con la
publicacion de publicidades ya sea libros, articulos y entre otras, definiendo
este caracter de tesis. Se define en dos sondeos, positiva, una original, la
promocion es un departamento de marketing de las empresas donde esto se

utiliza para analizar los datos de campafias reales de las empresas. Este
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analisis permite a conocer la dindmica de la promocion y esto puede hacer
que mejore y de cambios, asi mismo permite direccionar el proceso de la
promocion en las ventas ya sea detectando la clave para mejorar los canales
mas tradicionales.

e Segln (Arellano., 2000), en su investigacion “La promocion es un Plan
Integral de Marketing”, dado que su preparacion implica tomar decisiones
sobre todos los aspectos de la mezcla de mercadeo. La promocion es de
corta duracion. Una promocion de duracion “indefinida” formard parte de la
estrategia general de la empresa y sus resultados seran diferentes porque
seran interpretados de manera distinta por los consumidores. simples de
medir y evaluar tales como un incremento en las ventas o la realizacion de
una actividad especifica.

e Segun (Soto, 2013), en su investigacion da a conocer que hay un grupo
minimos de emprendedores que solo trabajan con herramientas de
promocion para poder obtener mayor cliente, esto ayuda establecer las
estrategias para no perder el compromiso. Los emprendedores tienen que
estar al tanto para poder ofrecer y producir un servicio o producto, al
momento de promocionar es importante que puede estimular las
necesidades o inducir a los clientes potenciales para adquirir un producto o
servicio.

A nivel nacional
e Segun (Stanton, Etzel y Walker, 2013), en su investigacion de “La

Promocién”, es una herramienta de la mezcla o mix de la promocion que se

18



emplea para apoyar a la publicidad y a las ventas personales; de tal manera,
que la mezcla comunicacional resulte mucho mas efectiva. Es decir que
mientras la publicidad y las ventas personales dan las razones por las que se
deben de comprar un producto o servicio, la promocion de ventas da los
motivos por los que se debe comprar lo méas antes posible.
Segun (Boris Dimitrijevic, 2007), en su investigacion de “La influencia de
las Promociones en la Decisién de Compra”, es revisar los diferentes tipos
de efectos que causan las promociones en la decisién de compra de los
consumidores revisamos el marco conceptual general de las promociones de
ventas y resaltamos los principales hallazgos y limitaciones encontradas a
través de diversos estudios. Esta revision concluye con el planteamiento de
ciertos conceptos como a los efectos de las promociones de ventas sobre los
consumidores los cuales deben de ser contrastados por medio de futuras
investigaciones.
Segun (Alvarez, 2005), en su investigacion de “La Promocion es Como
Instrumento Para Modificar El Comportamiento De Los Individuos”, La
promocion es una estrategia que practica continuamente para atraer a los
clientes, ofreciendo productos para adquirir mayor demanda, esto ayuda
mas que nada a las empresa que se abarcan en la moda nuevos modelos
entre todas ellas sefialaremos:

v' La promocion es un estimulo o tentacion que surge de manera

directa ya que se distribuye al consumidor el objetivo es crear una

venta inmediata.
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v La promocion es un conjunto de herramientas a corto plazo que son
disefiados para vender de manera rapida y realizar grandes compras
que son estimulos de los consumidores.

e Segun (Pefia, 2013), en su investigacion afirma que el elemento superior para
el incremento de la promocién en nuestro pais es esencial ya que esto ayuda a
poder relacionar con las personas dentro de la humanidad. Es por eso que se
tiene que ampliar los métodos para poder promocionar y llegar a los resultados.

e Segln (Chilin & Rubio, 2008), en su investigacion sobre “estrategias de
promocion y publicitarias en venta de zapatos”, el objetivo general es conocer
las ventas de zapato. El tipo de investigacion que ha realizado es explicativo se
dio con una finalidad de poder elaborar las estrategias de promocion y
publicidad de acuerdo a un contrato. Concluye que la promocion prefiere que

haya un incremento de demandantes, para asi aumentar la frecuencia de visita.

A nivel Local

Segun (Vasquez, 2015), en su investigacion de la “Estrategia de Promocion para
incrementar la exportacion de chompa de alpaca de la empresa “Punto de alpacas
SA4”, el objetivo de su investigacion es determinar las estrategias de promocion
incrementar la exportacion de chompas de alpaca, ya que en los Gltimos afios la
calidad de dicha prenda han aumentado considerablemente, lo que ha determinada
que se incurra en la utilizacion de nuevas estrategias de promocion que aseguren el
posicionamiento en el mercado.

Segin (Carmen, 2016), en su investigacion de “Capacitacion y Mezcla de

Promocional de las MYPES, rubro venta de ropas”, el objetivo es determinar las
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caracterizaciones de capacitacion y mezcla promocional de las MYPES, que en
relacion a las estrategias de mezcla promocional donde los microempresarios deben
de utilizar ambas estrategias que son jalar y empujar a través de las promociones y
capacitar a la fuerza de venta.
2.2.Bases tedricas de la investigacion
1.1.1. Microy Pequefia Empresa

Segun la ( Ley, 28015, 2003), “Promocion Y Formalizacion De La Micro Y
Pequeiias Empresas”, tiene por objeto la promocion de la competitividad,
formalizacion y desarrollo de las micro y pequefias empresas para incrementar el
empleo sostenible, su productividad y rentabilidad, su contribucién del producto
bruto interno, la ampliacion del mercado interno y su contribucion a la recaudacion
tributaria. Establece entre otras cuestiones, el marco institucional de las politicas de
promocion y formalizacion y los instrumentos de promocidn para el desarrollo y la
competitividad de las microempresas.
Caracteristicas y estructura empresarial de las MYPES: De acuerdo a la nueva (Ley
30056, 2013), Las Micro, pequefias y medianas empresas deben ubicarse en
algunas de las siguientes categorias empresariales, establecidas en funcion de sus
niveles de ventas anuales:

%+ Microempresa: Ventas anuales hasta el monto maximo de 150 unidades

Impositivas tributarias (UIT).
% Pequefia empresa: Ventas anuales superiores a 150 UIT y hasta el monto

méaximo de 1700 unidades impositivas tributarias (UIT).
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% Mediana empresa: Ventas anuales superiores a 1700 UIT y hasta el monto
maximo de 2300 UIT. El incremento de montos maximo de ventas anuales
sefialado para la micro, pequefia y mediana empresa podra sera determinado
por decreto supremo refrendado por el ministerio de economia y finanzas y
ministerio de la produccion cada dos (2) afios.

2.2.1.2.Caracteristicas De La Mypes
Generalmente se resaltan los siguientes elementos caracteristicos:
a) Administracion independiente: Usualmente dirigida y operada por el
propio duefio.
b) Incidencia no significativa en el mercado: El &rea de operaciones es
relativamente pequefia y principalmente local.
c) Escasa especializacion en el trabajo: Tanto en el aspecto productivo
como en el administrativo; en este ultimo el empresario atiende todos los
campos: ventas, produccion, finanzas, compras, personal, etc.
d) Actividad no intensiva en capital: Denominado también con predominio
de mano de obra.
e) Limitados recursos Financieros: EIl capital de la Empresa es
suministrado por el propio duefio.
f) Tecnologia: Existen dos opiniones con relacion a este punto: Aquellos
que consideran que la Pequefia Empresa utiliza tecnologia en relacién al
mercado que abastece, esto es, resaltar la capacidad creativa y adopcion de
tecnologia de acuerdo al medio. Aquellos que resaltan la escasa informacion
tecnoldgica que caracterizan algunas actividades de pequefia escala. Las

Micro y pequefias empresas, a través de los afios, han incrementado su
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participacion en los diferentes sectores productivos; y hoy en dia,
constituyen uno 13 de los motores principales de la actividad econémica,
brindando empleo y suscitando el crecimiento y desarrollo econdmico en
nuestro pais.
2.2.1.3.Clasificacion
La microempresa Se considera tres tipos de microempresa:
e Microempresas de sobre vivencia: Tienen la urgencia de conseguir ingresos y su
estrategia de competencia es ofrecer su mercaderia a precios que apenas cubren sus
costos. Como no llevan ningun tipo de contabilidad a menudo confunden sus
ingresos con el capital. El duefio hace uso indistinto del dinero y hasta de la
mercaderia.
e Microempresas de subsistencia: Son aquellas que logran recuperar la inversion y
obtienen ingresos para remunerar el trabajo.
e Microempresas en crecimiento: Tienen la capacidad de retener ingreso y
reinvertirlos con la finalidad de aumentar el capital y expandir se, son generadoras
de empleos. Aqui microempresa se convierte en empresa. (Bernilla, 2013).
2.2.1.4.Importancia De Las Mypes
Las MYPE son un segmento importante en la generacion de empleo, es asi que mas
del 80% de la poblacion econ6micamente activa se encuentra trabajando y generan
cerca del 45% del producto bruto interno, es indudable que las MYPES abarcan
barias aspectos importantes de la economia de nuestro pais, entre lo mas
importantes cabe mencionar su contribucion a la generacion de empleo, gque si bien

es cierto no lo genera en condiciones adecuadas de realizacién personal contribuye
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de forma creciente en aliviar el alto indice de desempleo que sufre nuestro pais.
(Sanchez Barraza B. , 2003).
2.2.2. Gestion de Calidad

La calidad se define como el conjunto de caracteristicas que posee un producto y/o
servicio obtenidos en un sistema productivo, asi como su capacidad de satisfaccion de
los requeridos del consumidor, la calidad asido disefiado para ajustarse a las
expresadas de los consumidores o clientes del mismo. La competitividad exigira que
todo ello se logre con una rapidez y al mismo costo, (Lopez Gumucio, 2005).
La gestion de calidad es el conjunto de acciones encaminadas a planificar, organizar y
controlar la funcion calidad en una empresa. Esta tarea consta principalmente de los
siguientes aspectos: Definir las politicas de calidad de la empresa, en relacion con los
principios empresariales y en funcion de la naturaleza del negocio. Establecer
objetivos claramente definidos, acordes con las politicas de la empresa. Realizar la
planificacion en base a los objetivos anteriores, estableciendo las estrategias y los
recursos necesarios. Motivar a la gente para el logro de los objetivos. Controlar el
desarrollo del programa estableciendo las medidas correctivas necesarias. EI conjunto
de acciones aqui indicadas es imprescindible si se quieren lograr los objetivos de la
calidad. (Bonilla Catillo, 2009)
1.2.2.1.Principios de la gestion de calidad
(Garcia, 2011), menciona que se han identificado ocho principios de gestién de la
calidad que pueden ser utilizados por la alta direccién con el fin de conducir a la

organizacion hacia una mejora en el desempefio.
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Enfoque al cliente: la organizacion conoce las exigencias y expectativas de sus
clientes y su mercado. La prioridad es dejar al cliente satisfecho. Hay que conocer las
expectativas y necesidades de los clientes, (Garcia, 2011).
Liderazgo: los lideres de la organizacion establecen, las orientaciones, para que los
empleados puedan lograr a os objetivos establecidos de la entidad.
Mejora continua: la parte gerencial debe de tomar las decisiones correctas para poder
conllevar a los trabajadores y asi seguir con el procesa administrativo.
Los principios de la persona: Se debe de tener una participacion activa y tener
compromiso mostrando su conocimiento y habilidad para poder obtener el beneficio
necesaria.
Enfoque basado en proceso: para poder conllevar este enfoque se debe de identificar
y gestionar los procesos de manera eficaz.
Enfoque de sistema para la gestion: este enfoque se basa a que los subordinados
estén mas comprometidos con la entidad y haya una gran confianza para poder
desarrollar sus procesos de la entidad.
Relaciones mutuamente beneficiosas con el proveedor: esto ayuda que el proveedor
y el consumidor tengan confianza para poder interactuar.
La gestion de calidad cuenta con estos principios que ayuda a contribuir con las
normas de calidad. (1ISO 9000).
1.2.2.2.Ventajas de la gestion de calidad

Las ventajas de la gestion de calidad son: , (Centurion, 2013).

¢+ Mejora continua de la productividad y competitividad.
%+ Hacer las cosas bien.

«* Se basa en el sentido comun.
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%+ Trabajo en equipo y corporativismo.
% Todos los funcionarios estan involucrados con la empresa.
1.2.2.3. los objetivos de la calidad
los objetivos de la calidad son tres: (Centurion, 2013).
» Es buscar la satisfaccion del cliente
» Buscar as necesidades y expectativas para satisfacer al cliente
» Motivar a los trabajadores para para producir un producto y/o servicio de
buena calidad.
2.2.3. LaPromocion
La promocion es una estrategia que practica continuamente para atraer a los clientes,
ofreciendo productos para adquirir mayor demanda, esto ayuda mas que nada a las
empresas que se abarcan en la moda nuevos modelos entre todas ellas sefialaremos:

v La promocion es un estimulo o tentacién que surge de manera directa ya que se
distribuye al consumidor el objetivo es crear una venta inmediata.

v La promocién es un conjunto de herramientas a corto plazo que son disefiados para
vender de manera rapida y realizar grandes compras que son estimulos de los
consumidores. (Alvarez, 2005).

La promocion enfoca “los distintos métodos que utilizan las compafiias para promover

sus productos o servicios”, el marketing es un instrumento fundamental ya que esto

ayuda transmitir la calidad de los productos asia los consumidores.

La promocién es un método que se utiliza para generar y lograr los objetivos, esto

también tienen seis técnicas que integra en el plan de marketing, con la finalidad de

alcanzar los objetivos necesarios de la entidad, la promocion ofrece los incentivos para

poder conllevar juntamente con sus herramientas. (Katler & Armstrong, 2014).
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Fignra I: Herramientas de promocion cunidadosamente mezcladas

Fuente: Kotler & Amstrong (2008) (p.367).

A. LA PUBLICIDAD:
(Kotler, & Gary, Armstrong, 2008), afirma que esto permite un mensaje ya que €s
muy expresiva y permite a la empresa embellecer sus productos mediante el habil
uso de imagenes, impresiones, sonido o television.
Radio.
(Katler & Armstrong, 2014), menciona que la radio sobrevivi6 y floreci6 como
medio publicitario, ya que es una ventaja para comunicar mensajes a sus posibles
clientes. También tienen limitaciones inherentes que afectan su funciéon en
estrategia de medio anunciante.
Television.
(Kotler, & Gary, Armstrong, 2008) afirman que la television es el medio de
publicidad. su capacidad para combinar su imagen, sonido, movimiento y color
brinda anunciante la oportunidad de presentar las apelaciones mas imaginativas.
Revista.
(Romero, 2006) menciona que es una publicidad impresa que es editada de manera
periddica, al igual que los diarios, las revistas forman parte de los medios graficos.
Periodicos.
(Soto, 2013)es un medio informativo que comunica ene | menor tiempo posible los
hechos mas recientes, son un medio de publicidad especialmente importante.
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B. VENTAS PERSONALES:
La venta personal es una fuerza de la empresa para efectuar una venta y crear
confianza con el cliente, es una herramienta para el proceso de compra, y asi
moldear las ventar que permite mejorar las relaciones con el cliente. (Kotler, &
Gary, Armstrong, 2008).
Presentacion de ventas.
(Kotler y Armstrong, 2006)mencionan que en este paso el vendedor se presenta al
prospecto, lo saluda amablemente, se identifica y explica el motivo de su visita. EsS
una estrategia que se utiliza para convencer a los clientes de comprar un producto o
servicio. El vendedor utiliza un enfoque personalizado a la media para satisfacer las
necesidades individuales.
Programas de incentivos.
(Kotler, & Gary, Armstrong, 2008) vender s una de las profesionales mas antiguas
que se hacen llamar vendedores, representantes de ventas, ejecutivos de cuenta, hoy
en dia la mayoria son profesionales que trabajan para crear y mantener relaciones a
largo plazo.

C. PROMOCION DE VENTA:
(Kotler, & Gary, Armstrong, 2008)mencionan gque son incentivos a corto plazo que
fomenta la compra y venta de un producto o servicio incluye una amplia coleccién
de herramienta, muestras gratuitas, regalos publicitarios, reembolso y entre otras.
Estas herramientas atraen la atencion del consumidor, ofrecen fuertes incentivos
para comprar y pueden servir para realizar la oferta.

Muestras gratuitas.
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(Katler & Armstrong, 2014) afirman que son ofrecimientos de una cantidad
pequefia de un producto, las muestras son las méas eficaz, pero también mas costosa,
mas en hacer la presentacion de un nuevo producto o de crear un nuevo entusiasmo
por un articulo ya existente, puede enviarse por correo, entregarse en una tienda,
adjuntarse a otro producto.
Cupones.
(Kotler, & Gary, Armstrong, 2008) afirma que esto otorga descuento a los
compradores.
Regalos publicitarios.
(Kotler, & Gary, Armstrong, 2008) afirman que ofrecen articulos como calendarios
para poder obsequiar a los consumidores.
Descuento.
(Kotler, & Gary, Armstrong, 2008) afirman que ciertas porcentaje o cantidad se
facilita para impulsar las compras, suelen hacer normalmente cuando lanzan un
nuevo producto.
Reembolso.

(Kotler y Armstrong, 2006) es la devolucion de dinero se da después de hacer una
compra.

D. RELACIONES PUBLICAS:
Es la relacion entre el consumidor y el proveedor donde interactGan una buena
conversacion esto hace que se crea una imagen corporativa ya que esto es una

manera de hacer publicidad. (Kotler, & Gary, Armstrong, 2008).
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Eventos especiales.
(Clotilde, 2009) el evento se da en un tiempo aproximado donde se encuentra la
mayor capacidad de poder interactuar con mayor frecuencia como por ejemplo se

puede dar en eventos de festejos calendarios.

Paginas web.
(Kotler, & Gary, Armstrong, 2008)son anuncios que estan estratégicamente
ubicados, en un sitio web o portal, como: foros blog, o paginas dedicadas, se pueden
presentar en banner, consiste en ampliar las relaciones publicas en internet.
E. MARKETING DIRECTO:
Consiste en poder realizar la promocion de manera directa ya que esto genera que el
consumidor pueda dar respuesta de manera inmediata asi mismo se establece una
comunicacion directa y na relacion duradera. (Kotler y Armstrong, 2006).
Catélogos.
Esto permite a la empresa mostrar los productos de calidad y asi transmitir la marca.
Telemarketing.
Es una forma de lo que un asesor utiliza el teléfono, para poder tener contacto con el
cliente sobre la comercializacién de producto y/o servicio.
Teléfono.
Es una manera de poder contactarse directamente con el consumidor para poder
ofrecer los productos.
Correo directo.
Es una forma de ofrecer los productos que estan lanzandose al mercado dando a

conocer, su calidad, precio, ofertas para tener al tanto al cliente de acuerdo a la

30



necesidad que tenga., este uso permite una selectividad alta de mercado, se puede
personalizar y permite medir facilmente los resultados, (Kotler, & Gary, Armstrong,

2008).

I1l.  HIPOTESIS
La metodologia que se esta realizando esta investigacién es descriptiva y no se
plantean hipdtesis ya que estas se utilizan para intentar predecir un dato o un valor
en una 0 mas variables que se van a medir u observar. (Hernandez, Fernandez y

Baptista, 2004).

IV. METODOLOGIA.
4.1.El tipo de investigacion
El tipo de la investigacion, es descriptivo porque solo se describird las
caracteristicas mas relevantes de la promocion de venta de las Micro y Pequefias
Empresas, representante y la variable en estudios e la Galeria Santa Clara.
4.2.El Nivel de la investigacion de la tesis.
El estudio de la investigacion es de nivel cuantitativo, porque tendrd la
recoleccion de datos y la presentacion de los resultados se han utilizado
procedimientos estadisticos y observaciones.
4.3.El Disefio de la investigacion. (Incluye hipoétesis si se requiere)
El disefio que se utiliz6 en esta investigacion es no experimental —Descriptivo
No experimental
Es no experimental porque se realizd sin manipular delibera mente las variables, se

observo el fenébmeno tal como se mostrd dentro de su contexto.
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Descriptivo
Es descriptivo porque se recolectaron los datos de un solo momento y en un tiempo
Unico, el propdsito fue describir las variables y analizar su incidencia en un contexto
dado, conforme a la realidad sin sufrir modificaciones.
4.4.Poblacion

Conformado por 27 MYPES del rubro de la comercializacion de ropas para

damas, en la galeria Santa Clara del distrito de Ayacucho.
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4.5.Definicion y operacionalizacion de variables

VARIABLE DEFINICION DIMENSION INDICADORES ITEMS
CONCEPTUAL
La promoci()n tiene | v Publicidad -Television 1. ¢Por qué medio realiza la publicidad de sus prendas?
herramientas con el -Radio a) Radio b) Televisor ¢) Volantes d) Periédicos
cual se puede tomar o
decisiones ya la vez -Periddico 2. ;De qué manera usted atrae mayores clientes para realizar sus ventas?
imi -volantes
maximizar las a) Ofreciendo un producto de calidad b) Ofreciendo buen precio c) Brindando buen trato al cliente
ventas dando
convencimiento al » 3. ¢Usted presenta anuncios por la television?
-Presentacion de
] momento de ofrecer ventas 2si bNo
PROMOCION | para satisfacer las |V Ventas
necesidades del personales -Programa de 4. ¢De qué maneras incentivas atus trabajadores para generan mayor venta?

cliente.

Esta son las
herramientas de la
promocion:
publicidad,
personales,
promocion de venta,
relaciones publicas
y marketing directo;
se pretende
confirmar esta
teoria  con las
evidencias
obtenidas. (Kotler,
& Gary, Armstrong,
2008).

ventas

v Promocién

de venta

v" Relaciones

publicas

incentivos

-Oferta

-Descuento

-Eventos especiales

-Pagina web

a) Mediante capacitaciones b) Aumento remunerativo c) Reconocer sus logros

d) Ascenso laboral

5. ¢De qué manera promociona sus ventas?

a) Realizando rebajas b) Ofertas

6. ;Qué medio considera usted que es factible para el desarrollo de la publicidad?
a)Redes sociales b) Volantes c) Paginade web d) Afiches e) Radio f) Otros

7. ¢Considera usted que la promocién es suficiente para mantener el nivel de las ventas durante 3 afios?
a)Totalmente de acuerdo b) De acuerdo c) Desacuerdo d)Totalmente desacuerdo
8. (Cuél es la prenda de ropa que vende més?

a) Polo b)Chompa c)Pantalén d)Chor e) Jeans

9. (Qué regalos publicitarios ofrece usted a sus clientes?

a) calendario b) revista c) otros

10. ¢usted ofrece descuentos en sus pagos a los clientes?

a) Si b) No

33




4.6.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Para la recoleccion de datos se utilizo la técnica de la encuesta como el instrumento
de cuestionario para los duefios de cada establecimiento de la galeria Santa Clara del
distrito de Ayacucho, y de manera observatorio donde se describié cada problema y
eso fue inscrito en una libreta de apuntes el cual ayuda a realizar el trabajo de la
investigacion.

4.7.Plan de analisis
El dato se obtuvo con instrumentos, recolectados de las informaciones de fuentes
donde se incorpord las variables, se elaboraran tablas de distribucién de frecuencia
absolutas y relativas porcentuales; asi como figuras estadisticas, el procedimiento de

los datos se realizaran con el programa informética Microsoft Excel 2010.

34



4.8.Matriz de consistencia légica

Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019?

Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019?

Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019?

Micro 'y Pequefias Empresas, del rubro

Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019?

comercializacién de ropas para damas en la Galeria
- ¢Cudles son las caracteristicas de la promocién de
ventas en las Micro y Pequefias Empresas, del rubro de
comercializacién de ropas para damas en la Galeria
- ¢Cudles son las caracteristicas de las relaciones
puablicas en las Micro y Pequefias Empresas, del rubro
de comercializacién de ropas para damas en la Galeria

- ¢Cémo implementar la mejora de la promocién en las

comercializacién de ropas para damas en la Galeria

comercializacién de ropas para damas en la Galeria Santa
Clara, Distrito de Ayacucho, 2019.

-Describir las caracteristicas de la promocién de ventas en
las Micro y Pequefias Empresas, del rubro de
comercializacion de ropas para damas en la Galeria Santa
Clara, Distrito de Ayacucho, 2019.

-Describir las caracteristicas de las relaciones publicas en
las Micro y Pequefias Empresas, del rubro de
comercializacién de ropas para damas en la Galeria Santa
Clara, Distrito de Ayacucho, 2019.

-Elaborar un plan de mejora de la promocion en las Micro
y Pequefias Empresas, del rubro de comercializacion de
ropas para damas en la Galeria Santa Clara, Distrito de
Ayacucho, 2019.

PROBLEMA OBJETIVO VARIABLEY METODOLOGIA
DIMENSIONES
Problema general Objetivo general Variable: Tipo de Investigacion
¢Cuéles son los factores relevantes del mejoramiento | Describir los factores relevantes del mejoramiento de la _ Investigacion aplicada con enfoque
de la promocion en las Micro y Pequefias Empresas, del | promocion en las Micro y Pequefias Empresas, del rubro | Promocion cuantitativo
rubro de comercializacion de ropas para damas en la | de comercializacién de ropas para damas en la Galeria . L
. i - Dimensiones: Nivel de Investigacion
Galeria Santa Clara, distrito de Ayacucho, 2019? Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019. . o o
Problema especifico Objetivo Especifico publicidad Descriptivo propositivo
- ¢Cuales son las caracteristicas de la publicidad en las | - Describir las caracteristicas de la publicidad en las Micro B Vu tICI a Disefio de Investigacion
- n .
Micro 'y Pequefias Empresas, del rubro y Pequefias Empresas, del rubro de comercializacion de entas No experimental
N ] . . personales B
comercializacién de ropas para damas en la Galeria | ropas para damas en la Galeria Santa Clara, Distrito de P ion d Poblacion
L - romocion de
Santa Clara, Distrito de Ayacucho, 2019? Ayacucho, 2019. venta 27 MYPES del rubro de comercializacion
- ¢Cudles son las caracteristicas de las ventas personales | - Describir las caracteristicas de las ventas personales en . P
- Relaciones de ropa para damas, en la galeria Santa
en las Micro y Pequefias Empresas, del rubro de | las Micro y Pequefias Empresas, del rubro de . L.
publicas Clara del distrito de Ayacucho, 2019.

Técnica
Encuesta
Instrumento

Cuestionario
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4.9.Principios éticos

Proteccidon a las Personas. - las persona en toda investigacion es el fin y no el
medio, por ello necesitan cierto grado de proteccién, el cual se determinara de
acuerdo al riesgo que incurra que la probabilidad que obtengan un beneficio.

Beneficencia y no maleficencia. - se debe asegurar el bienestar de las personas que
participan en las investigaciones. Es ese sentido la conducta del investigador debe
responder a las siguientes reglas generales: no causar dafio, disminuye los posibles

efectos adversos y maximizar los beneficios.

Justicia. - el investigador debe ejercer un juicio razonable ponderable y tomar
precauciones necesarias para asegurarse de que sus capacidades y conocimiento, no
den lugar o toleren practicas injustas. Se reconoce que la equidad y la justicia se
otorgan a todas las personas que participan en la investigacion. El investigador esta
también obligado a tratar equitativamente a quienes participan en los procesos de
una investigacion.

Integridad cientifica. - la integridad o rectitud deben regir no solo la actividad
cientifica de un investigador, sino debe extenderse a sus actividades de ensefianza a
su ejercicio profesiones asi mismo deberd mantenerse la integridad cientifica al
declarar los conflictos de interés que pudieron afectar el curso de un estudio o la

comunicacion de sus resultados.

Consentimiento informado y expreso. - en toda investigacion se debe de contar
con la manifestacion de voluntad informada, libre, inequivoca y especifica
mediante el cual las personas como sujetos investigadores o titular de los datos

consienten el uso de la informacion para fines especificos en el proyecto.
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V. RESULTADOS

5.1.Resultados

Tabla 1 Medio por el que realiza la publicidad de sus prendas en el centro comercial
Santa Clara distrito de Ayacucho.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO
Radio 16 59%
Televisor 11 41%
Volantes 0 0%
Periddicos 0 0%
TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuestas, elaboracion propia

Figura N°01
30 27
25
20
16
15
11
10
5 0,
59% 41% 0 0% 0 0% 100%
0
Radio Televisor Volantes Periddicos TOTAL

B FRECUENCIA ABSOLUTO PORCENTAIE

Figura 1 Medio por el que realiza la publicidad de sus prendas en el centro comercial
Santa Clara distrito de Ayacucho.

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada
establecimiento encuestados se observa que el 59% menciona que la promocion se

da a través de la emisora radial, seguido por el 41% por el medio televisivo, por

37



altimo los volantes y periddicos por estos medios no realizan la promocionar de
ropas para damas.

Tabla 2 Atraer mayor cliente para realizar mayor venta.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO

Ofreciendo producto de calidad 13 48%

Ofreciendo buen precio 10 37%

Brindando buen trato al cliente 4 15%

TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuestas, elaboracion propia
30 27
25
20

15

13
10
10
s 4
48% 37% . 15% 100%
0

Ofreciendo Ofreciendo buen Brindando buen TOTAL
producto de precio trato al cliente

calidad
W FRECUENCIA ABSOLUTO PORCENTAIJE

Figura 2 Atraer mayor cliente para realizar mayor venta

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia
ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada

establecimiento encuestados se observa que el 48% menciona que para atraer
mayor cliente es ofreciendo producto de calidad, seguido por el 37% es ofreciendo

un precio razonable y por altimo el 5% brindandole el buen trato al cliente.
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Tabla 3 Presentacion de anuncios por la television

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO

Si 15 56%

No 12 44%

TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuestas, elaboracion propia

30
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20

15
15

10

(%]

56% 44% 100%

Si No TOTAL

B FRECUENCIA ABSOLUTO PORCENTAIJE

Figura 3 Presentacion de anuncios por la television

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia
ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada

establecimiento encuestados se observa que el 56% menciona que, Si presenta
anuncios televisivos y por ultimo el 44% no presentan anuncio por la television,

por lo cual se extrae como resultado que si es factible realizar publicidad televisiva.
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Tabla 4 Incentivos al trabajador para generar mayor venta

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO

Mediante capacitaciones 6 22%

Aumento remunerativo 9 33%

Reconacimiento de sus logros 12 44%

Ascenso laboral 0 0%

TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuestas, elaboracion propia

30

27

25
20
15 5
10 9
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5

22% 33% 44% 0 0% 100%

0

Mediante Aumento  Reconocimiento Ascenso laboral TOTAL

capacitaciones remunerativo  de sus logros

B FRECUENCIA ABSOLUTO PORCENTAIE

Figura 4 Incentivos al trabajador para generar mayor venta

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada
establecimiento encuestados se observa que el 22% menciona que mediante
capacitaciones se logra incentivas al trabajador, seguido por el 33% nos da a
conocer que la manera de incentivar es por el aumento remunerativo, y el 44%
optan por hacer reconocimiento de sus logros, por ultimo, no optan por el ascenso

laboral.
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Tabla 5 Promocidon de venta en la galeria santa clara del distrito de Ayacucho.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO

Realizando rebajas 15 56%

Ofertas 12 44%

TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuestas, elaboracion propia

Figura N°05
Promocién de venta en la galeria santa clara del distrito
de Ayacucho.
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Figura 5 Promocion de venta en la galeria santa clara del distrito de Ayacucho.

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia
ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada
establecimiento encuestados se observa que el 56% menciona, para promocionar

sus ventas ofrecen rebajas, por altimo, el 44% ofrecen dando ofertas.
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Tabla 6 Medio factible para ofrecer las prendas para el desarrollo de la publicidad.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO
Redes sociales 2 7%
Volantes 10 37%
Péagina de web 5 19%
Afiches 3 11%
Radio 7 26%
Otros 0 0%
TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia
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Figura 6 Medio factible para ofrecer las prendas para el desarrollo de la
publicidad.

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada
establecimiento encuestados se observa que el 7% menciona que el medio para
ofrecer las prendas se daria por las redes sociales, seguido el 37% dan a conocer
que se dé mediante volantes, y el 19% mediante pagina web, el 11% que se haga
conocer mediante afiches, el 26% nos dice mediante la emisora radial y no hay

otros medios mas para ofrecer las prendas.
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Tabla 7 La promocidn de venta es suficiente para mantener el nivel de las ventas durante
3 afnos.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO
Totalmente de acuerdo 10 37%
De acuerdo 12 44%
Desacuerdo 5 19%
Totalmente desacuerdo 0 0%
TOTAL 27 100%
Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia
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Figura 7 La promocion de venta es suficiente para mantener el nivel de las ventas
durante 3 afos.

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada
establecimiento encuestados se observa que el 37% mencionan que estan
totalmente de acuerdo que las habilidades en las empresas son suficiente para
mantener el nivel de las ventas, seguido el 44% nos dicen que estan de acuerdo, y
el 19% da a conocer que estd en desacuerdo y no hay opinién en el total

desacuerdo.
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Tabla 8 Las prendas de ropas que vende mas.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO

Polo 6 22%

Chompa 4 15%

Pantalon 5 19%

Chor 5 19%

Jeans 5 19%

Otros 2 7%

TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia
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Figura 8 Las prendas de ropas que vende mas.

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada
establecimiento encuestados se observa que el 22% mencionan que vende mas
polo, sequido el 15% vende chompa, y el 19% vende pantalén, el 19% vende chor,

el 19 vende Jean y por altimo el 2% venden otras prendas mas.
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Tabla 9 Entrega de los regalos publicitarios para ofrecer las ropas de dama.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO

Calendario 15 56%

Revista 5 19%

Otros 7 26%

TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia
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Figura 9 Entrega de los regalos publicitarios para ofrecer las ropas de dama.

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada
establecimiento encuestados se observa que el 56% mencionan que dan una entrega
de regalo publicitario como el calendario, seguido el 19% dan un regalo
publicitario como las revistas y por ultimo el 26% dan otros tipos de regalos

publicitarios.
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Tabla 10 Descuento al cliente en el momento de pago

ALTERNATIVAS FRECUENCIA PORCENTAJE
ABSOLUTO

Si 27 100%

No 0 0%

TOTAL 27 100%

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia
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Figura 10 Descuento al cliente en el momento de pago

Fuente: Recoleccion de encuesta, elaboracion propia

ANALISIS E INTERPRETACION: Del total de los duefios de cada
establecimiento encuestados se observa que el 100% mencionan que, si hacen
descuentos al momento de pago de esa manera generar mayor venta, lo cual si

realizan sus descuentos.
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5.2.Anélisis de resultados

Resultados de los datos obtenidos de los duefios de cada establecimiento-

encuestados en el rubro de comercializacion de ropas para damas en la galeria

santa clara, distrito de Ayacucho, 2019.

v' El 59% de los duefios de cada establecimiento del rubro de comercializaciéon de
ropa para damas sefialan que los anuncios publicitarios se dan a través de la emisora
radial (ver figura N° 1). De estos resultados se puede observar que la mayoria de los
duefios creen que los anuncios radiales son més factibles para poder promocionar.

v EIl 48% de los duefios de cada establecimiento da a conocer que para atraer mayor
cliente es ofreciendo producto de calidad, el 37% es ofreciendo un precio razonable,
el 5% brindandole el buen trato al cliente, (ver figura N°02). De estos resultados se
puede observar que mayormente ofrecen prendas de calidad, asi mismo dan a un
precio favorable y con un trato amable.

v' El 56% de los duefios encuestados da a conocer que, si presenta anuncios por la
television y el 44% no presentan anuncio por la television, (ver figura N°03), De
estos resultados se puede observar que la solo una parte de los establecimientos que
se encuentra dentro de la galeria santa clara presentan sus anuncios por television.

v' El 22% de los encuestados da a conocer que mediante capacitaciones se logra
incentivas al trabajador, el 33% nos da a conocer que la manera de incentivar es por
el aumento remunerativo, el 44% optan por hacer reconocimiento de sus logros y no
optan por el ascenso laboral, (ver figura N°04). De estos resultados se puede
observar que la mayor parte de los duefios de cada establecimiento optan por dar

reconocimientos por sus logros a sus trabajadores.
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v' EI 56% de los encuestados dan a conocer que para promocionar ofrecen rebajas, el
44% ofrecen dando ofertas, (ver figura N°05). De estos resultados se puede observar
que la mayor parte optan por promocionar sus ventas de la comercializacion de ropa
mediante rebajas, y pocos ofrecen ofertas.

v' El 7% de los encuestados nos da a conocer que el medio para ofrecer las prendas se
daria por las redes sociales, el 37% dan a conocer que se dé mediante volantes, el
19% mediante pagina web, el 11% que se haga conocer mediante afiches, el 26%
nos dice mediante la emisora radial y no hay otros medios mas para ofrecer las
prendas, (ver figura N°06). De estos resultados se puede observar que la publicidad
se amplié y se dé mediante volantes porque de esta manera se daria las ventas
personales.

v EI 37% de los encuestados nos da a conocer que estan totalmente de acuerdo que las
habilidades en las empresas son suficiente para mantener el nivel de las ventas, el
44% nos dicen que estan de acuerdo, el 19% da a conocer que esta en desacuerdo y
no hay opinion en el total desacuerdo, (ver figura N°07). De estos resultados
observados, nos da conocer que estdn totalmente de acuerdo que apliquen
estrategias y muestren sus habilidades para dar mayor venta de esta manera se
muestra las relaciones publicas.

v El 22% de los encuestados hace conocer que vende mas polo, el 15% vende
chompa, el 19% vende pantalon, el 19% vende chor, el 19 vende Jean y el 2%
venden otras prendas mas, (ver figura N°08). De estos resultados observados, se ve
que la mayor parte venden mas polos que otras prendas que se ofrece dentro de la

galeria Santa Clara.
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v' EI56% de los encuestados nos da a conocer dan una entrega de regalo publicitario
como el calendario, el 19% dan un regalo publicitario como las revistas y 26% dan
otros tipos de regalos publicitarios, (ver figura N°09). De los resultados observados,
muestran que optan estrategias como calendarios de esa manera hacen su regalo
publicitario.

v' EI 100% de los encuestados nos dice que, si hacen descuentos al momento de pago
de esa manera generar mayor venta, lo cual, si realizan sus descuentos, (ver figura
N°10). De los resultados observados, muestran que, si hacen rebajas, descuentos al
momento de pago, porque esto ayuda que el cliente pueda comprar y sentirse

satisfecho con lo que lleva.
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Plan de mejora

PROBLEMA
ENCONTRADO
(RESULTADOS)

Inadecuada

estrategia al
momento de
promocionar la

ropa para damas
Inseguridad en la
interaccién con el
cliente al momento
de la venta
Desconfianza en el
posicionamiento en
el mercado
Inexistencia de
planes formales de

marketing

CAUSA

Falta de estrategia para

promocionar

Desconocimiento del

sector en que se opera

Falta de enfoque en
segmentos o nichos de
mercado

Falta de sistemas de

informacion eficaces
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SOLUCION -
AMPLIACION
DE MEJORA

Implementacion de
estrategias en la

promocion.

Capacitar a los
vendedores para el
conocimiento de la
mercaderia
Conocer el enfoque
del segmento de
mercado
Gestionar y crear

un sistema.

RESPONSABLE

Administrador
y/o Propietario

Administrador

y/o Propietario

Administrador

y/o Propietario

Administrador

y/o Propietario



VI.

CONCLUSIONES
Los factores relevantes del mejoramiento de la promocién en las Micro y Pequefas
Empresas, del rubro de comercializacion de ropas para damas en la Galeria Santa
Clara, Distrito de Ayacucho, 2019, es la publicidad que realizan que es bajo, asi
como la motivacion personal. Es en ese sentido que existe una gran deficiencia de la
promocion en la micro y pequefias empresas en este rubro que se ha estudiado lo
que genera una preocupacion para los duefios o administrativos.
Describir las caracteristicas de la publicidad en las Micro y Pequefias Empresas en
la comercializacion de ropa para damas, son los siguientes: bajo porcentaje de
publicidad, como en la television, afiches y entre otras.
Describir las caracteristicas de las ventas personales para promocionar en las Micro
y Pequefias Empresas en la comercializacion de ropa para damas, los resultados nos
muestran, no hay mucha motivacion para los trabajadores para que puedan
desempefiarse correctamente.
Describir las caracteristicas de la promocion de ventas en las Micro y Pequefias
Empresas en la comercializacion de ropa para damas, los resultados nos muestran
que si realizan estrategias como: brindando ofertas, rebajas entre otras para obtener
mayor venta.
Describir las caracteristicas de las relaciones publicas en las micro y pequefias
empresas de comercializacion de ropa para damas, los resultados muestran que los

duefios de cada establecimiento si saben mostrar el trato a los clientes.
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

Recomendaciones

> De acuerdo a las encuestas se les recomendaria a las personas empresarios a que
deben de ampliar mas su marketing, en la publicidad para asi atraer mayor cliente.

> Asi mismo se les recomienda que vean las ganancias para poder seguir trabajando
ya que tiene dudas al momento de saber si la comercializacién de ropas puede
mantener el nivel de las ventas durante tres afios, para que esto no suceda tienen que
medir el nivel de la venta y asi obtener mayor ganancia y tener utilidades para
poderse mantener y no tener ninguna pérdida solo estar activo en los momentos de
ofrecer ya sea en tiempos de moda o en los cambios climaticos y asi seguir
manteniéndose dentro del comercio.

» Se recomienda también que se motive a los trabajadores para que ellos puedan
sentirse seguros al momento de ofrecer la prenda ya que son ellos los que tratan
directamente y asi puedan desempefiarse correctamente.

» Para poder saber si estas promocionando bien las ventas se tiene que tener en
consideracion lo que se esta ofreciendo para saber todo esto es necesario hacer una
pequefia encuesta ya sea de manera verbal para saber si el cliente se siente
satisfecho con lo que esta comprando y asi también conocer que modelos mas
quisieran obtener lo cual esto ayuda a que tengas las ropas de moda, asi mismo
obtener mayor cliente y medir la rentabilidad para saber como se esta generando

mayor el ingreso.
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ANEXOS



Anexo N°01: Cuestionario

UNIWVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

Encuestas dirigidas a personas empresarios que tienen sus negocios dentro del Centro
Comercial “Santa Clara” en el Distrito de Ayacucho.

Estimado empresario previo cordial saludo, por favor sirvase a contestar el cuestionario
que tiene como fin recoger informaciones para la elaboracion de una tesis, se le
agradece su amable atencién.

PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE LA PROMOCION EN LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS, DEL RUBRO DE COMERCIALIZACION DE ROPAS
PARA DAMAS EN LA GALERIA SANTA CLARA, DISTRITO DE AYACUCHO,
2019.

ENCUESTA
1. ¢Por qué medio realiza la publicidad de sus prendas?
a) Radio
b) Televisor
c) Volantes
d) Periodicos
2. ¢(De qué manera usted atrae mayores clientes para realizar sus ventas?
a) Ofreciendo un producto de calidad
b) Ofreciendo buen precio

c) Brindando buen trato al cliente
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3. ¢Usted presenta anuncios por la television?

a) Si

b) No

4. ;De qué maneras incentivas a tus trabajadores para generan mayor venta?
a) Mediante capacitaciones

b) Aumento remunerativo

c) Reconocer sus logros

d) Ascenso laboral

5. ¢De qué manera promociona sus ventas?

a) Realizando rebajas

b) Ofertas

6. ¢Qué medio considera usted que es factible para el desarrollo de la publicidad?
a) Redes sociales

b) Volantes

c) Pagina de web

d) Afiches

e) Radio

f) Otros

7. ¢(Considera usted gue la promocion es suficiente para mantener el nivel de las ventas
durante 3 afios?

a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Desacuerdo

d)Totalmente desacuerdo
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8. ¢Cual es la prenda de ropa que vende méas?
a) Polo
b) Chompa
c)Pantalén
d)Chor
e) Jeans
9. ¢De qué manera usted ofrece a sus clientes la entrega de regalos publicitarios?
a) calendario
b) revista
C) otros
10. ¢usted ofrece a los clientes la entrega de descuentos en sus pagos?
a) Si

b) No
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Anexo N°02: Validacion de experto

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTIE

TABLA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO POR EXPERTOS UNIVERSIDAD CATOLICA ULADECH

APELLIDOS Y NOMBRES DEL INFORMANTE

INSTITUCION DONDE LABORA

NOMBRE DEL INSTRUMENTO | AUTOR DEL INSTRUMENTO

DAVIO RAWNIN LAMIRE2

R N oI

CrR\2 KATERWWN

C uo_‘;{‘\o\\cuko MizangA PALLTING

TITULO DE LA INVESTIGACION:
I PnoPQE&TA pne I
n EMPRESHA,;DEL

£ 1o RAMIENTO pE Lia PROMO (LQMN NE UENTAS EIVLAS IR Yy PEQUE
NURRC DE COMERCIALLZALON DE ROPAS PARA DAMAS EIV LA GALERIN

SANTA QARA, PISTROC NE AMACUCHO, 2014.

ASPECTOS DE EVALUACION.

CRITERIOS DE
EVALUACION

ITEM A EVALUAR DEFICIENTE

REGULAR

BUENA MUY BUENA EXCELENTE

5 10 11520

35

45 | 50 60 | 65 |70 | 75 | 80 | 85 | 90 | 95
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1IL- PROMEDIO DE EVALUACION.
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo. ﬂb ML (A‘ : %\IV\ 3 Q\&w S V0 R e identificado

con DNI N° ..9.‘5.:&?32-131 .......... CARNET DE COLEGION® .. O49FA................

\ LRA&!\MM;Y“{MQV\, ...................................................

con el grado de...

Por el medio de la presente hago constar que he revisado con fines de validacion el (los)
instrumentos de recoleccion de datos encuesta. elaborado por el bachiller CRIZ KATERIN
MIRANDA PALOMINO con DNI N°71473094. para efecto de su aplicacién a los sujetos
de la poblacién - muestra seleccionada para el trabajo de investigacion titulado
“PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE LA PROMOCION DE VENTAS EN LAS
MICRO Y PEQUENA EMPRESA, DEL RUBRO DE COMERCIALIZACION DE
ROPAS PARA DAMAS EN LA GALERIA SANTA CLARA, DISTRITO DE
AYACUCHO, 20197, que se encuentra realizando. Luego de hacer la revision
correspondiente se recomienda al estudiante tener en cuenta las observaciones hechas al

instrumento con la finalidad de optimizar los resultados.

Uy

DAVID BALVIN 'RAMIREZ
LIC. ADMINISTRACION
CLAD: 09971
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Anexo N° 03: Solicitud de permiso para encuestar

Ayacucho, 30 de Abril del 2019

SOLICITO: Permiso para realizar trabajo de investigacion.

Sefior

Gerente de la Galeria Santa Clara del Distrito de Ayacucho

Yo, Criz K. Miranda Palomino, identificado con DNI N°
714730946 con domicilio barrio Andamarca distrito de
san juan bautista, bachiller en ciencias administrativas,
egresado de la Universidad Catolica los Angeles de
Chimbote “ULADECH - CATOLICA”, me dirijo a usted
y €Xpongo:

Que habiendo culminado la carrera profesional de administracion en la universidad
Catdlica los Angeles de Chimbote, solicito a usted permiso para realizar trabajo de tesis en el
Centro Comercial Santa Clara, para aplicar encuestas que sirve como instrumento para obtener
datos ya que la poblacion investigada seran los duefios de cada establecimiento.

Espero contar con su apoyo en beneficio de generar propuesta de mejora mediante la
investigaciéon me despido no sin antes manifestar éxitos a su gestion.

Criz Katerin Miranda Palomino

Dni.714730946
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Anexo N°04: Turnitin

Promocion

INFORME DE ORIGINALIDAD

0., 0w 0v "

INDICE DE SIMILITUD  FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
INTERNET ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

Excluir citas Activo Excluir coincidencias < 4%

Excluir bibliografia Activo
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