&
<
\'\
g

C A

UNIVERSIDAD CATOLICA LLOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES,
FINANCIERAS Y ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION

CARACTERIZACION DEL MARKETING COMO FACTOR
RELEVANTE DE LA GESTION DE CALIDAD EN LAS MICRO
Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO,
RUBRO OPTICAS DEL DISTRITO DE CHIMBOTE, 2019

TRABAJO DE INVESTIGACION PARA OPTAR EL
GRADO ACADEMICO DE BACHILLEREN CIENCIAS
ADMINISTRATIVAS

AUTOR
TORRES CANARI, DIEGO ARMANDO
ORCID: 0000-0002-9506-735X

ASESORA
MGTR. ESTRADA DIAZ, ELIDA ADELIA
ORCID: 0000-0001-9618-6177
CHIMBOTE - PERU

2021



EQUIPO DE TRABAJO

AUTOR
Torres Cafari, Diego Armando
ORCID: 0000-0002-9506-735X

Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote, Estudiante de Pregrado,
Chimbote, Perd

ASESORA
Mgtr. Estrada Diaz, Elida Adelia.

ORCID: 0000-0001-9618-6177

Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote, Facultad de Ciencias
Contables, Financieras y Administrativas, Escuela Profesional de

Administracion, Chimbote, Per(

JURADO
Mgtr. Morillo Campos Yuly Yolanda
ORCID: 0000-0002-5746-9374
Mgtr. Limo Vasquez Miguel Angel
ORCID: 0000-0002-7575-3571
Mgtr. Cerna lzaguirre, Julio César
ORCID: 0000-0002-5471-4549



JURADO EVALUADOR Y ASESOR

Mgtr. Morillo Campos Yuly Yolanda
ORCID: 0000-0002-5746-9374

Presidente

Mgtr. Limo Vasquez Miguel Angel
ORCID: 0000-0002-7575-3571

Miembro

Mgtr. Cerna lzaguirre, Julio César

ORCID: 0000-0002-5471-4549

Miembro

Mgtr. Estrada Diaz, Elida Adelia.
ORCID: 0000-0001-9618-6177

Asesor



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios: por el inmenso amor incondicional
que me brindo, en todo momento, por la sabiduria y
fortaleza que me dio para afrontar la vida, sobre todo
en los momentos mas dificiles de elaboracion de mi

trabajo de investigacion.

Agradezco a mi madre por estar en todo
momento inculcandome valores, aliento
y fortaleza para poder continuar en esta
ardua carrera profesional de la que me
atrevi a tomar con responsabilidad,
agradezco a mi compariera de vida, ati
Pamela Mifiano por ser esa fortaleza y
ese amor sincero que siempre me

brindas.



DEDICATORIA

Dedico este trabajo de investigacion

a mi madre, Norma Roci6 Cafari Tello

por ser el motivo mas grande que Dios

pudo darme en esta vida para poder

cumplir todos mis suefios y metas

trazadas, generando en mi la voluntad,

sabiduria y perseverancia de continuar

avanzando en este trabajo de investigacion.

A mi  complice vy
compafiera de vida que me
acompafia en los momentos mas
dificiles, la gran compafiera que
Dios me dio, esa amiga
incondicional con quien he
luchado muchas batallas y con
quien soy inmensamente feliz a ti

Pamela Mifiano.



RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general: Determinar las principales
caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro Opticas del distrito de Chimbote, 2019. La
investigacion fue de disefio no experimental- transversal-descriptivo, para la recoleccién
de la informacion se utiliz6 una poblacion de 14 y una muestra de 10 microempresas, a
quienes se le aplicd un cuestionario de 28 preguntas mediante la técnica de la encuesta;
obteniendo los siguientes resultados: el 70% de los representantes son de generd femenino,
el 80% cuenta con educacion superior universitaria, el 100% son administradores, el 100%
cuenta con registro SUNAT, el 90% si conocia el termino de gestion de calidad, el 60%
conoce la técnica de la observacion para medir el rendimiento del personal, el 100% si
considera que contribuye al rendimiento del negocio, el 100% si conocia el termino
marketing, el 70% obtuvo el beneficio del incremento de ventas y el

100% si considerd que el marketing contribuy6 a mejorar la rentabilidad de su empresa.
La investigacion concluye que los representantes de las microempresas conocen solo la
técnica de la observacion para medir el rendimiento del personal, teniendo a su alcance
mejores técnicas, solo utilizan carteles como medio para promocionarse habiendo otros
medios mas efectivos, los colaboradores presentan dificultades para adaptarse a los
cambios y consideran que el marketing mejora la rentabilidad de la micro y pequefia

empresa.

Palabras clave: Gestion de calidad, marketing y micro y pequefias empresas.



ABSTRACT

The present research had as general objective: Determine the main characteristics of
marketing as a relevant factor in quality management in micro and small companies in the
commerce sector, of the optical sector of the Chimbote district, 2019. The research was of
a non-experimental-transversal-descriptive design was used to collect information from a
population of 14 and a sample of 10 microenterprises, to whom a 28-question
questionnaire was applied using the survey technique; obtaining the following results:
70% of the representatives are female, 80% have higher university education, 100% are
administrators, 100% have SUNAT registration, 90% did know the term of quality
management , 60% know the observation technique to measure the performance of the
staff, 100% if they consider that it contributes to the business performance, 100% if they
knew the term marketing, 70% obtained the benefit of the increase in sales and the 100%
if you considered that marketing contributed to improving the profitability of your
company. The research concludes that the representatives of the micro-enterprises only
know the technigue of observation to measure the performance of the personnel, having
better techniques within their reach, they only use posters as a means of promoting
themselves, having other more effective means, the collaborators have difficulties to adapt
to the changes and consider that marketing improves the profitability of micro and small

businesses

Keywords: Quality management, marketing and micro and small businesses.
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l. INTRODUCCION

Las micro y pequefias empresas, cumplen un rol importante en la economia del pais,
como generadores de empleo, y contribuyen al pago de impuestos e impulsan el
emprendimiento en la sociedad. EI gobierno por su parte viene desarrollando politica
de gobierno para impulsar el desarrollo y la creacion de mas Mypes en el pais, esto
por la gran importancia que estas tiene en la sociedad y en la dindmica econdmica de
la misma.

Las micro y pequefias empresas emergen a partir de la necesidad que engloba a los
individuos que las constituyen de auto emplearse y de esta manera puedan obtener
ingresos que abarquen las urgencias familiares y, por otro lado, se minimiza los
estandares de pobreza existentes. Por esto este fendbmeno socio-econdémico invade
aquellos paises que cuentan con niveles de pobreza elevados. (Beltran, Sansores &
Gomez, 2020)

Hoy en dia las micro y pefias empresas (MYPES), representan un alto porcentaje de
empresas en el Per, es por eso reconocer la importancia que tienen estas en la correcta
y adecuada dinamica del crecimiento econémico en el pais, esto es por alto grado de
relacion y concentracién con el emprendimiento. ES por eso que es necesario que estas
sigan ciertas reglas fundamentales para lograr ser competitivas logrando ventajas
sostenibles sobre las demas, y pueden ser; inventar soluciones increibles, extender el

servicio o producto, enfocarse en el cliente, emplear plataformas digitales,



mantener comunicacion con los clientes, innovacion réapida y barata y planificar el

afio laboral. (Norefia, 2019)

Por lo antes mencionado, las micro y pequefias empresas rubro dpticas tiene una muy
mala gestion de calidad empresarial y por consiguiente un mal plan de marketing, o
en algunos casos ni cuentan con uno, esto debido a la poca informacién que con la
que cuentan los emprendedores de hoy en dia, esto nos permite ver que, a nuestros
emprendedores, en este caso del rubro dpticas estan lejos de poder desarrollar un
correcto marketing empresarial. EI no contar con una correcta gestion de calidad en
el producto ofrecido y el no poder llevar la marca a un mercado mas competitivo por
el simple hecho de desconocer las técnicas de un correcto marketing, nos llevara a no
poder cumplir los objetivos planteados por el emprendedor al momento que este
comienza su propio negocio, en la localidad las Opticas no desarrollan un correcto
marketing por la poca informacion y la falta de busqueda de personal capacitado en
este tema por parte de los emprendedores, este problema es de siempre donde los
emprendedores piensas que con la informacion que manejan , la cual no es suficiente,
podran realizar un correcto marketing y por consiguiente poder posicionar su marca
en el mercado. Ante esta problematica y sabiendo del rol importante que hoy en dia
cumplen las Mypes en la dinamica del crecimiento econémico del pais desarrollamos

la siguiente investigacion.

Pero este problema no solamente es a nivel nacional sino también internacional por
mencionar: En Estados Unidos, las micro y pequeiias empresas desarrollan un

fundamental rol, ahora estas carecen de gestion de calidad es por ello que, Facebook



seguira siendo el mejor medio de publicidad (marketing) para las pequefias empresas.
Es asi que, el 41.5% de los emprendedores nos dicen que es la mejor red social para

vender. (Grandio, 2017)

Las micro, pequefias y medianas empresas (MYPES), es primordial en el desarrollo
empresarial de E.E.U.U. El 55% de las pymes invierten menos del 5% de su
presupuesto anual en acciones de marketing. El tiempo que estan invierten en acciones
de marketing es insuficiente. Méas del 58% de las pymes invierten solo de cinco a
menos horas a la semana al marketing. Ante una ausente gestion de calidad, sea esta

por, una deficiente carencia técnica de la misma. (Engine, 2019)

En la comunidad de Madrid basicamente las pequefias y medianas empresas abordan
el 99% de todas las micro organizaciones que estan posicionadas en la cuidad.
Puntalmente son estas las de menor disposicion de recursos y aportes de dinero, de
igual forma se tiene que adecuar al mercado actual que es cambiante y competitivo,
este se panorama el marketing y la gestion de calidad se posicionan con mayor
importancia dentro de las pymes madridistas. La realidad que se presenta para las
pymes es implantar politicas de innovacion, calidad total, acuerdo con los individuos
y la sociedad para que de esta forma puedan anticipar el futuro. (Reinares & Blanco,

2015)

En México, las micro y pequefias empresas desarrollan un fundamental rol, los
estudios nos indican la calidad como impulsor de la capacidad en las micro, pequefias
y medianas empresas (PYME), y se nota la falta de estrategias de gestion de calidad

por la falta de conocimiento técnico, y esto hace que las mayorias desconozcan el



marketing como posicionamiento de marca en el mercado. (Saavedra, Camanera &

Tapia, 2017)

En el Peru las micro y pequefias empresas, representan un segmento del 99.5% un
total de MYPES formales, y a su vez llegan a generar el 60% de la PEA ocupada. No
obstante, aun persiste un alto porcentaje de negligencia por falta de una buena gestién
de calidad del producto o servicio brindado por las mismas, y esto nos conlleva a que
no cuentan con un plan de marketing empresarial, ya que el 48.4% de las MYPES no

se encuentran registradas en SUNAT. (Produccién, 2019)

En Chimbote donde se llego a desarrollar el trabajo de investigacion existen micro y
pequefias empresas abocadas al rubro Oépticas las mismas que presentan una
problemética en cuanto a la no aplicacion del marketing en la gestién de calidad de
las micro y pequefias empresas. Los cuales son ocasionados por la falta de
informacion que manejan para poder posicionar su marca mediante una buena
aplicacion del marketing. Estas mismas no buscan la informacion necesaria, no se
preparan adecuadamente en los conceptos del marketing, no cuentan con una adecuada
difusion de la marca por redes sociales, publicidad impresa, imagen interna, imagen
externa de la empresa. No cuentan con técnicos habilitados y especializados en
marketing empresarial. No conocen técnicas de medicion del rendimiento del
personal, no publicitan de una manera oportuna sus negocios Y sus colaboradores no

se adaptan facilmente a los cambios.

Por lo expresado se planted la siguiente pregunta de investigacion: ¢Cuales son las

principales caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de



calidad en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro Opticas del
distrito de Chimbote, 2019? Para dar respuesta a la pregunta de investigacion se
abordoé el siguiente objetivo general: Determinar las principales caracteristicas del
marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y pequefias

empresas del sector comercio, rubro opticas del distrito de Chimbote, 20109.

Para alcanzar el objetivo general se planted los siguientes objetivos especificos:
Identificar las principales caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias
empresas del sector comercio, rubro dpticas del distrito de Chimbote, 2019. Describir
las principales caracteristicas de la micro y pequefias empresas del sector comercio,
rubro dpticas del distrito de Chimbote, 2019. Establecer las principales caracteristicas
del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y pequefias

empresas del sector comercio, rubro opticas del distrito de Chimbote, 2019.

La investigacion se justifica porque permitira a los duefios y/o administradores
conocer que el marketing es fundamental en el desarrollo de las micro y pequerias
empresas, porque permitira posicionar su marca en el mercado a través de las distintas
estrategias que el marketing nos brinda, permitird dar a conocer el producto e
identificar las oportunidades y amenazas que hay en el entorno de las micro y
pequefias empresas del rubro Opticas. El presente trabajo de investigacion nos
permitird poder obtener informacion de las micro y pequefias empresas del sector
comercio rubro opticas en Chimbote, con respecto al marketing. Con la finalidad de
que los administradores conozcan los problemas que enfrentan al no aplicar un

correcto marketing, y de esta manera puedan identificar y corregir las dificultades que



existen, con la finalidad de que puedan lograr un correcto emprendimiento a través

de un buen plan de marketing.

Para los futuros representantes de las microempresas del rubro oOpticas. El presente
trabajo les permitird poder conocer las correctas técnicas del marketing como factor
relevante en la gestion de calidad. Es importante porque les sera de gran ayuda los
nuevos emprendedores y a la sociedad misma en la busqueda de aplicar un correcto
marketing en sus empresas, a través del posicionamiento de la marca, poder identificar

la plaza y brindar precios accesibles a los clientes y consumidores finales.

La investigacion fue de disefio no experimental — transversal - descriptivo.
Asimismo, para el recojo de informacion se utiliz6 una poblacion de 14 y una muestra
de 10 micro y pequefias empresas para quienes se utilizé un cuestionario estructurado
con 28 preguntas aplicando la técnica de la encuesta. Obteniendo los siguientes
resultados: El 50% de los representantes tienen un premio de edad de 18 a 30 afios, el
70% son de género femenino, el 80% tienen un grado de instruccion superior
universitaria, el 100% de los encuestados son administradores de las micro y pequefias
empresas, el 70% de los encuestados desempefian el cargo de 0 a 3 afios, el
100% de los encuestados cuenta con registro Sunat, el 80% de los encuestados se
encuentra en el régimen general, el 80% de los encuestados permanecen el en rubro
de 4 a 6 afios, el 80% de las micro y pequefias empresas cuentan de 1 a 5 trabajadores,
el 90% de los encuestados no son familia, el 90% de los encuestados crearon la micro
y pequefia empresa para generar ganancias, el 90% de los encuestados conocen el

termino gestion de calidad, el 70% considera que dentro de las Mypes siempre



cumplen sus politicas de calidad, el 80% conoce la técnica del marketing, el 50% de

los encuestados no se adaptan a la implementacién de gestion de calidad, el 60%
conoce la técnica de la observacion para medir el rendimiento del personal, el 100%
considera que la gestion de calidad mejora el rendimiento del negocio, el 100% conoce
el termino marketing, el 100% considera que los productos ofrecidos atiende a las
necesidades de los clientes, el 60% de los encuestados brinda calidad, el 90% tiene
base de datos de los clientes, el 50% siempre ofrece descuentos, el 100% aumento sus
ventas con el uso del marketing, el 100% utiliza los carteles como publicidad, el 80%
utiliza la estrategia de ventas y de mercado, el 70% si utiliza la herramienta del
marketing, el 70% incremento sus ventas al utilizar el marketing y el
100% considera que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de la micro y
pequefia empresa.

El presente trabajo de investigacidén concluye que, la mayoria de los representantes
de las micro y pequefias empresas son dirigidas por adultos, son de género femenino,
cuentan con grado superior universitario, admiten que la gestion de calidad mejora el
rendimiento, no se adaptan a los cambios de implementacién de calidad, cuentan con
base de datos, conocen el termino marketing y consideran que este ayuda a la

rentabilidad de la micro y pequefia empresa.



I1. REVISION DE LITERATURA

2.1 Antecedentes
Antecedentes internacional

Ferndndez (2017) en su investigacion Estrategias de marketing en las pequefias y
medianas empresas. Tuvo como objetivo de trabajo: determinar los tipos de estrategias
que estén a disposicion de la empresa. La metodologia utilizada en la investigacion fue
cualitativas y cuantitativas; fue cuantitativos porque la informacion cuantitativa es
fundamental en la toma de decisiones de Marketing. Se utilizé una poblacion de 1 pequefia
y mediana empresa, se utilizo la técnica de encuesta, a 30 individuos y 8 trabajadores de
la empresa, y el instrumento cuestionario se estructurd con 10 preguntas. Obteniendo los
siguientes resultados: El 57% de los trabajadores son hombres, el 71,42% cree que el
medio de difusion caracteristico de la empresa, es la radio local, destacamos que un
83.33% de los encuestados son personas emancipadas en el municipio, el 73,33% de ellas
estan entre 45 y 60 afios, el 60% acuden a este comercio por el trato y la atenciéon que
reciben por parte de los trabajadores, un 23,33% de los encuestados llevan acudiendo a la
empresa entre 6 meses y un afio, el 73.33% de los encuestados realiza sus compras con
una periodicidad semana, el 57% de los trabajadores son hombres, el 71,42% de los
trabajadores estdn comprendidos entre 18 y 45 afios, el 71,42% cree que el medio de
difusion caracteristico de la empresa es la radio local. La investigacion concluye se ha
buscado conseguir una estrategia estructurada, ya que esta empresa al no tener dicha
estrategia iba sin un rumbo fijo frente a los cambios en el mercado, cometiendo acciones
incoherentes hasta el punto de poder quedarse estancado o fracasar, a través de esta

metodologia, disciplina y tecnologia, lo que buscamos es automatizar y mejorar los



procesos de negocio de esta empresa con el cliente en areas como la venta, marketing,
atencion al cliente, Gracias a los datos obtenidos de las encuestas podemos constituir una
ventaja competitiva determinante a la hora de consolidar su segmento en el mercado

porque respondemos a las necesidades, quejas y consultas de nuestros clientes.

Ramos (2016) en su investigacion Plan de marketing para promocionar a la
microempresa Artmuebles. Tuvo como objetivo general: Crear un plan de marketing para
promocionar a la empresa ARTMUEBLES en el sur del Distrito Metropolitano de Quito.
La metodologia utilizada en la investigacion fue cualitativas y cuantitativas, porque
ayudara a mejor la competitividad y la técnica empleada en la investigacion fue la
encuesta. Obteniendo los siguientes resultados: EI 71% de los consumidores al momento
de realizar la compra de un mueble de madera, considera extremadamente importante el
precio del bien, el 40% de los consumidores adquiere algin mueble de madera cada 3 afios,
un 41% sefalan que reciben mayormente publicidad de muebles por medio de redes
sociales, un 38% de los consumidores han comprado Gltimamente juegos de sala, el 49%
indican que el material utilizado preferido para adquisicién de muebles es la madera, el
55% de los consumidores indican que la atencion fue ni muy ni poco satisfactoria, el 59%
de los consumidores indican que considera principalmente precios bajos, el medio de pago
preferido mayormente por el 45% de los consumidores son tarjetas de credito. La
investigacion concluye que ARTMUEBLES es un modelo de negocio tradicional que,
durante su trayectoria, ha logrado mantenerse en el mercado tanto por la calidad de sus

productos, asi como también por la atencién personalizada que brinda a sus clientes.



Antecedentes nacionales

Bilbao (2019) en su investigacion Gestion de calidad con el uso del marketing en las
micro y pequefias empresas, sector comercio, rubro ferreterias en la ciudad de
Yurimaguas, provincia de Alto Amazonas, 2017. Plante6 como objetivo general:
Determinar las caracteristicas de la Gestion de Calidad con el uso del Marketing en las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro ferreterias en la ciudad de
Yurimaguas, Provincia de Alto Amazonas, 2017. La metodologia utilizada fue de disefio
No experimental- transversal — descriptiva; el instrumento utilizado fue el cuestionario
elaborado con 22 preguntas y la técnica empleada en la investigacion fue la encuesta.
Obteniendo los siguientes resultados: el 80% sus edades oscilan entre 31 a 50 afios. el 70
% son de sexo masculino, el 60% han cruzado el superior no universitario, el 60% lo
ocupan los propietarios, el 40 % lo desempefian desde 0 a 3 afios, el 30% lo hacen desde
0 a 3 afios, el 50% de dichas empresas tienen entre 1 a 5 trabajadores, el 90% de dichas
empresas trabajan con familiares, el 90% fundo la Ferreteria (empresa) con el fin de
trabajar en ella y generar ganancias, el 60 % si conoce el significado, el 90% desconoce
todas las técnicas, el 20 % tiene un aprendizaje lento, el 80% aplica la técnica de la
observacién, el 100 % son consciente que la gestion de calidad es un pilar importante para
la mejora, el 100 %, dio como respuesta que si conocen el término, el 70% dio como
respuesta que sus niveles de venta se han incrementado, el 70% dio como respuesta que
no aplican ninguna herramienta de marketing, el 60 % dio como respuesta que no las utiliza
porque desconoce mayormente su uso y aplicacion, el 100% respondié que el marketing
implica una mejora para su empresa. La investigacion concluye que se demuestra que en

su mayoria conocen el termino marketing como técnica innovadora de
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la gestion de calidad, en su totalidad los duefios y administradores de negocio conocen
sobre el marketing, los cuales las técnicas que usan para medir el desempefio de su
personal en su mayoria es la observacion, implementar el marketing en sus empresas como
una herramienta para mejorar la gestion de calidad les permitird posesionarse en el

mercado del rubro del negocio.

Aguirre (2018) en su investigacion Gestion de calidad bajo el enfoque de marketing
en las mypes del sector comercial, rubro autoservicios, distrito de Calleria, afio 2018.
Tuvo como objetivo general: Investigar si las mypes del sector comercial, rubro
autoservicios del distrito de Calleria, se gestionan con calidad y se guian con un plan de
marketing. La metodologia en la investigacion fue disefio descriptivo y correlacional. Se
utilizé una poblacién de 14 mypes y obteniendo una muestra de solo 9 mypes de
autoservicios. Los resultados fueron: el 43% de los representantes tienen de 18 a 28 afios,
el sexo femenino un 56.25%, el 43,75% son personas empiricas formadas como empresas
familiares o individuales, el 81.25% se encuentran formalizadas, el 68.75% de los
representantes no estan constituidas como personas juridicas, el 43,75% de empresas
cuentan de 3 a5 afios, el 50% tiene de 1 a 3 colaboradores, el 56,25% no tienen principios
de calidad por lo tanto no lo aplican, el 81.25% no tiene definido su mision, vision y
valores de la empresa, el 75% de los representantes no se ha capacitado en marketing, el
62.50% no ha realizado un analisis FODA, el 56.25% no sigue en plan de marketing, el
43.75% no cuenta con un plan de marketing, el 56.25% solo se dedica a ofrecer su
producto esencial, el 62.50% establece sus precios alineandose al mercado, el 56.25%

tiene delimitado su publico objetivo, el 62.50% busca posicionar su marca en el mercado,
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el 43.25% realiz6 acciones de merchandising, el 81.25% no ha establecido criterios de
comunicacion en marketing, el 87.50% no ha necesitado contratar sub distribuidores, el
68.75% no considera que su posicionamiento se debe al marketing, el 56.25% no aplica
el marketing. La investigacion concluye que el 55.6% de los microempresarios del rubro,
no tiene formacion en estudios superiores. La mayoria, aplica el marketing transaccional
(55.7%) porque impulsa a que las ventas sean por impulso. Finalmente, los
microempresarios del sector comercial, rubro autoservicio, se guian bajo un plan de
marketing (67,7%), basico en su elaboracidn pero que esencialmente tiene por objetivo
impulsar las ventas (rotacion) y evitar envejecimiento o caducidad de su mercaderia

enfocado también en brindar valor y satisfaccion al cliente.

Mantari (2017) en su trabajo de investigacion Gestion de calidad bajo el enfoque
de marketing, en las mypes del sector comercial boticas, distrito de Satipo, afio 2017.
Tuvo como objetivo general: Determinar si las mypes del sector comercial Boticas del
distrito de Satipo, se gestionan con un enfoque de marketing y proponer planes de
mejora. La metodologia utilizada en la investigacion fue no experimental —
correlacional — descriptivo. Ademas, se utilizé una poblacion de 16 mypes obteniendo
una muestra de 15 mypes; ademas el instrumento que se utilizé fue el cuestionario
elaborado con 23 preguntas y la técnica que se empled en la investigacion fue la
encuesta. Obteniendo los siguientes resultados: Destaca el rango de edad joven (18 a
28 afos) y joven adulto (29 a 39 afios), un 63,6% de los encuestados son del género
femenino, el 45.50% tiene estudios técnicos y superior, se demuestra que en su mayoria

son profesionales del ramo (81.8%) que dirigen estos negocios, las Mypes encuestadas
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se encuentran formalizadas al 81,8%, el 72.70% estan constituidas como personas
juridicas, estos negocios cuentan con poco personal (de 1 a 3 colaboradores) (72.7%),
el 81.80% no ha definido mision, vision y valores de su empresa, en su mayoria, los
propietarios (72.7%) no se han capacitado en marketing, el 63.60% no ha realizado un
analisis FODA, el 54.55% no sigue un plan de marketing, el 54.55% no cuenta con un
plan de marketing, el 72.73% esta al tanto de los pasos de su competencia, el 54.55%
no ha definido producto especial, producto ampliado o plus, el 72.73% se alinea al
mercado para establecer sus precios, el 72.73% ha delimitado su publico objetivo, el
90.91% busca posicionar su negocio en el mercado, el 54.55% no utiliza el
merchandising, el 81.82% no utiliza el criterio de comunicacién del marketing, el
81.82% no ha necesitado sub contratar distribuidores y el 72.73% no considera que el
posicionamiento que goza se debe al marketing. La investigacién concluye que los
propietarios de las mypes del sector comercial Boticas conocen de gestién de calidad
de manera empirica. Solo conocimientos relacionados a servicio, precio y horario de
atencion. Mas del 50% de las mypes del sector no cuentan con un Plan de Marketing.
Indica que, si es importante, pero no tienen capacidad econémica por ello prescinden.
Finalmente, las mypes del sector Boticas, del distrito de Satipo aplican un marketing

en base a sus percepciones y no técnico.
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Antecedentes locales

Garcia (2017) en su investigacion Gestion de calidad con el uso del marketing y la
competitividad de las micros y pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias,
nuevo Chimbote, afio 2016. Tuvo como objetivo general: Determinar la relacion que existe
entre la gestion de calidad con el uso del Marketing y de la competitividad de las micro y
pequefias empresas del sector comercio - rubro ferreterias, nuevo Chimbote, 2016. La
metodologia utilizada en esta investigacion fue de disefio no experimental-transversal.
Ademas, se utilizd una poblacion y muestra de 247 mypes, el instrumento utilizado fue el
cuestionario elaborado con 38 preguntas y la técnica utilizada fue la encuesta. Obteniendo
los siguientes resultados: EI 44.90% esta ni de acuerdo, ni en desacuerdo que la misién del
marketing es crear y mejorar nuevos productos, el 82.20% considera importante el estudio
de mercado, el 69,2% estan totalmente de acuerdo, en que es importante conocer los
intereses y gustos del cliente, el 88.70% estan totalmente de acuerdo, que es importante el
marketing online, el 88.70% considera importante el marketing mix, el 80.20% considera
importante la estrategia de relaciones publicas, el 59.10% considera que la publicidad le
permitié posicionar su marca, el 72.90% considera que sus campafias de marketing
trasmiten seguridad a sus clientes, el 51% indica que la finalidad de su campafa es
recordarle al cliente su marca, el 70.40% est4 totalmente de acuerdo que el cliente
reconocio su marca, el 79.40% estan totalmente de acuerdo en que se debe mejorar el
producto, el 59.90% considera que el rechazo de la marca es una oportunidad, el 54.70%

estan totalmente de acuerdo que sus productos transmiten seguridad, el 59.90% indican
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que es importante que sus productos cuentes con los mejores atributos del mercado, el
59.90% estan totalmente de acuerdo que sus productos cuenten con garantia, el 100% se
encuentran totalmente de acuerdo que los productos cuenten con empaques y embalajes
necesarios para su proteccion, el 75.30% considera importante medir la participacion en
el mercado, el 75.30% considera importante medir el valor percibido, el 75.30% considera
importante medir la tasa de pérdida de clientes, el 75.30% indican que las sefiales para
mejorar el marketing son las ventas estancadas, el 97.20% estan de acuerdo que las sefiales
para mejorar el marketing son las ventas en temporadas altas y bajas, el 97.20% considera
que una sefial para mejorar el marketing es cuando las ventas estan bien, pero los margenes
son bajos, el 97.20% indican que la mision de la competitividad busca siempre la
diferenciacion, el 100% estan de acuerdo que la mision de la competitividad busca mejorar
la productividad, el 99.60% que la mision de la competitividad es buscar nuevos mercados,
el 72.90% considera importante contar con un area de investigacion y desarrollo, el
64.40% considera importante la innovacién del producto/servicio, el 64.40% considera
importante la innovacion de los procesos, el 65.60% considera importante aplicar la
estrategia de liderazgo en costos, el 57.90% considera importante aplicar la estrategia de
diferenciacion, el 91.50% considera importante aplicar la técnica del enfoque, el 100%
considera importante reconocer que existe un cambio en el entorno, el

61.50% considera que la empresa es flexible, el 61.50% considera importante conocer las
debilidades y fortalezas de sus competidores, el 61.50% considera que contar con el mejor
capital humano genera una ventaja competitiva, el 100% considera que ser el mas barato
le genera una ventaja competitiva, el 93.90% considera que contar con un certificado de

calidad le genera una ventaja competitiva y el 93.90% considera que contar con un plan
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estratégico le genera una ventaja competitiva. La investigacion concluye que el nivel de
gestion de calidad con el uso del marketing empresarial es favorable, ya que los
microempresarios, innovan sus productos y servicios, conocen los interés de sus clientes,
aplican el Marketing Online porque les permite obtener una mejor posicion en el rubro,
ademas a traves de ello pueden anticiparse ante las necesidades de sus clientes, por ultimo
los productos ofrecidos, tanto materiales y herramientas de construccion, cuentan con los

requisitos necesarios, para transmitir seguridad al cliente.

Bazan (2019) en su investigacion Gestion de calidad con el uso del marketing en las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro venta de insumos agricolas del
distrito de Santa 2016. Tuvo como objetivo general: Determinar las caracteristicas de la
gestion de calidad con el uso del marketing en las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro venta de insumos agricolas del distrito de Santa, 2016. La metodologia
utilizada en la investigacion fue de disefio no experimental, transversal, descriptivo. Se
utilizé una poblacién y muestra de 20 mypes, se utilizd el instrumento cuestionario
elaborado por 22 preguntas y se aplico la técnica de la encuesta. Obteniendo los siguientes
resultados: El 50% de los representantes estan en la edad de 30 a 50 afios; son del sexo
masculino un total de 90 %, un 60% de los representantes afirma tener estudios
universitarios, un 60% de los representantes son solo administradores del negocio, un 50%
de los representantes tienen en el cargo de 0 a 3 afios, el 50 % de las micro y pequefias
empresas tienen tiempo en el rubro de 3 a 6 afos, el 100% afirma tener de 1 a 5

trabajadores, el 70% de las personas laborando en la micro y pequefia empresa son
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personas no familiares, un 100% afirma que el objetivo de creacidn fue generar ganancias,
un 60% afirma conocer el término gestion de calidad, un 55% de los representantes
contesto otros desconociendo la técnica gestion de calidad, un 60% de los representantes
contestd otros desconociendo las dificultades para la implementacion de gestion de
calidad, un 45% de los representantes conoce la técnica de evaluacion, un 80% considera
que la gestion de calidad mejora el rendimiento del negocio, un 85% conoce el término
marketing, un 100% afirma ofrecer productos que cubren las necesidades de sus clientes,
un 55% afirma tener una base de datos de sus clientes, un 70% de los representantes afirma
haber aumentado sus ventas, un 45% hacen anuncios en la radio, un 35% afirma usar como
herramienta el estudio y posicionamiento del mercado, un 70% afirma utilizar las
herramientas de marketing, un 90% afirma que el marketing ayuda a mejorar la
rentabilidad de su negocio. La investigacion concluye que en su totalidad el objetivo de
creacion de las pequefias empresas fue el de generar ganancias, tienen entre 3 a 6 afios de
permanencia en el rubro, tienen de 1 a 5 trabajadores, los cuales son personas no
familiares. Todos los representantes de las micro y pequefias empresas afirman ofrecer
productos que satisfacen las necesidades de sus clientes, usan la herramienta del marketing,
coincidieron que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de su negocio, conocen el
término marketing, cuentan con una base de datos de sus clientes, han aumentado
sus ventas, casi la mitad hace anuncios en la radio como medio para publicitar su negocio,

algunos usan como herramientas de marketing el estudio y posicionamiento del mercado.
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Agurto (2019) en su investigacion Gestion de calidad con el uso del marketing y
propuesta de mejora en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
cafeterias, periferia plaza mayor, distrito de nuevo Chimbote, 2019. Tuvo como objetivo
general: Determinar las caracteristicas de la gestion de calidad con el uso del marketing y
propuesta de mejora en las Micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
cafeterias, Periferia Plaza Mayor, Distrito de Nuevo Chimbote, 2019. La metodologia
utilizada en la investigacion fue de disefio no experimental — Transversal — Descriptiva.
Se utiliz6 la técnica de la encuesta mediante el instrumento del cuestionario elaborado con
24 preguntas. Obteniendo los siguientes resultados: EI 75.00% tienen de 31 a 50 afios, el
75.00% son de género femenino, el 50.00% tienen grado de instruccidn universitaria, el
75.00% son administradores o encargados del local comercial, el 75.00% desempefia el
cargo de 0 a 3 afios, el 50% tiene una permanencia de 4 a 6 afos, el 100% cuenta con 1 a
5 trabajadores en el negocio, el 75.00% afirman que cuentan con colaboradores sin
parentesco familiar, el 75.00% tiene como objetivo generar ganancia, el 75.00% tienen
poco conocimiento sobre la gestion de calidad, el 75.00% no emplea ninguna técnica
moderna de gestion de calidad, el 75.00% indica que el principal factor de la falta de
implementacion de gestion de calidad es la falta de conocimiento, el 75% afirma que la
gestion de calidad si contribuye al mejoramiento del negocio, el 50% realiza la evaluacion
de su personal a través de la observacion, el 75.00% de los encuestados indican que tiene
poco conocimiento sobre el marketing, el 75.00% de los encuestados mencionan que sus

productos si cumplen con las necesidades de los clientes, el 100.00% de los propietarios
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no tienen una base de datos de sus clientes, el 50.00% de los encuestados mantiene el nivel
de ventas en su negocio, el 50.00% utiliza varios medios de publicidad como carteles y
redes sociales en su mayoria, el 75% no utiliza técnicas de marketing para el crecimiento
de su negocio, el 50.00% no utiliza técnicas de marketing por desconocimiento sobre el
tema, el 100.00% considera que si es importante el marketing para el mejoramiento de la
empresa, el 75.00% si estaria dispuesto a implementar estrategias de marketing. La
investigacion concluye que la mayoria de representantes de las Micro y pequefias empresas
estan dirigidas por adultos de 31 a 50 afios de edad porque tienen la capacidad de
emprendimiento para el manejo de un negocio, en su mayoria mujeres con grado de
instruccidn universitaria, desempefiando la funcion de administradoras o encargadas del

local, en su mayoria con el tiempo de 0 a 3 afios en el puesto laboral.

2.2. Bases teoricas de la investigacion

Micro y pequefias empresas

Las micro y pequefia empresa es una unidad econémica constituida por una persona
natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestién empresarial contemplada
en la legislacion vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion,
transformacion, produccion, comercializacion de bienes o prestacion de servicios.

(Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién Tributaria, 2018)

Las micro y pequefias empresas en el Peru pueden estar ubicadas en los sectores de;

comercio, servicios y produccion. Estas micro y pequefias empresas estan sujetas a pagos
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de impuestos por cualquiera de las actividades que desarrollen, y por ende el estado les
brinda las facilidades para poder formalizarse, ya que estas son las que estdn mas cerca al

cliente y se encuentran orientadas a él.

Caracteristicas de las micro y pequefia empresa

Las micro y pequefias empresas segin sus ingresos anuales deben acatar ciertas
caracteristicas concurrentes para su clasificacion oportuna, siendo: una microempresa con
ingresos anuales como méaximo de 150 unidades impositivas tributarias, una pequefia
empresa con registros de ingresos anuales mayores a 150 unidades impositivas tributarias
y no mayor a 1700 unidades impositivas tributarias y una mediana empresa es cuando
registra ingresos anuales superiores a 1700 unidades impositivas tributarias teniendo como
maximo el ingreso equivalente a 2300 unidades impositivas tributarias. En caso de algin
incremento en los montos maximos de ingresos anuales para las micro, pequefias y
medianas empresas lo podré determinar el Ministerio de Economia y Finanzas y el

Ministerio de la Produccion mediante un decreto supremo. (Ley 30056, 2013)

Teniendo como referencias los ingresos anuales por ventas de las micro y pequefias
empresas en el Peru se puede determinar su clasificacion, esta clasificacion permite poder
tener una perspectiva de crecimiento de cada uno de estos negocios y poder ubicarlos

adecuadamente en los 6rganos estatales de control correspondiente.
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Importancia

Es primordial que las micro y pequefias empresas se guien de ciertas reglas de oro para
poder ser competitivas y sostenibles; hallar soluciones increibles y solidas, extender el
servicio o producto, enfocarse en el cliente, utilizar plataformas digitales, mantener una
comunicacion firme con el cliente, innovar rapido y barato, y planificar el afio es esencial

hacer un plan para inventar un camino adecuado. (Norefia, 2019)

Es determinante poder reconocer lo importante que son las micro y pequefias empresas
para la dindmica economica del Per(, dado su relacion con el emprendimiento y la

concentracion de empleo que hay en estas organizaciones.

Gestion de calidad

Es el conjunto de actividades coordinadas que se despliegan de la funcién general de la
direccion, enfocadas a determinar e implantar la politica de calidad, los objetivos de la
calidad, el control de la calidad, el aseguramiento de la calidad y la mejora de la calidad

dentro de un sistema de gestion. (Uribe, 2016)

Es tomar las cuerdas de una organizacion en busca de lograr los objetivos planteados a
principios de sus operaciones; esto se logrard mediante una planificacion oportuna, un
control adecuado y lograr integrar todo al desarrollo organizacional de manera armoniosa,
logro que se podra obtener identificando las falencias o puntos débiles de los cuales se

tiene que brindar respuesta mediante la implementacion de mejoras de calidad.
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Sistemas de gestion de calidad

Gestion de la Calidad con enfoque al cliente se relaciona directa o favorablemente con la
competitividad en microempresas. Un sistema de gestion integrado en una entidad puede
incluir varios sistemas de gestion (calidad, gestion financiera, seguridad, gestion
ambiental) siempre que entre ellos sucedan procedimientos similares, de manera que se
facilite la administracién y gestion por parte de la organizacion. Un sistema de gestion de
una organizacion se define como una estructura de operaciones empresariales
documentada y compuesta por procedimientos guiados por los objetivos del proyecto y
los de la organizacion. Para ellos se disponen a los recursos empresariales organizados de
tal forma que su funcionamiento establecido dé como resultado la obtencién eficaz de
productos a través de procedimientos eficientes que conformen la satisfaccion del cliente.

(Checa, 2018)

La obligacion del sistema para la Gestion de la Calidad fue considerada como una
necesidad desde los afios 60, porque el mercado exigia consolidar la calidad de las
exigencias criticas de los productos y servicios, (nuclear, defensa, etc.) antes de ser
expedidos. En un comienzo, el énfasis se puso esencialmente en coherencia con la compra
de productos y servicios que debian satisfacer unas situaciones determinadas criticas,
impuestas por los compradores. Debemos tener en cuenta que las normas abarcan el amplio
campo de productos Yy servicios. Es una equivocacion utilizar las ISO 9000 con criterios
mecanicos para delimitar un sistema burocratico de gestion de la Calidad y que documente
detalles innecesarios. El sistema gestion de calidad vendria a ser el conjunto de elementos

interrelacionados o que interacttan para establecer politicas, objetivos y
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procesos la consecucion de los mismos. De manera que estructure la organizacion,
instaure los roles y responsabilidades, planifique, opere, desarrolle las politicas, las
practicas, las reglas, las creencias y los objetivos aplicados a los procesos que lleven a la

obtencion de las metas perseguidas. (Cortés, 2019)

La gestion de calidad se podria definir como un conjunto de acciones que una empresa
conlleva para logara darle valor a un producto o servicio brindado por la misma, esta
gestion conlleva a realizar planificacion, politicas de desarrollo del producto o servicio
brindado al cliente y que este pueda distinguir con las diferentes empresas del mercado,
poder lograr la satisfaccion y eleccion del cliente es lo esencial de poder desarrollar una

buena gestion de calidad.

Importancia de la gestion de calidad

Una de las prioridades mas sobresalientes para toda entidad es que todas las areas en
conjunto con sus colaboradores estén incorporadas con las estrategias que plantea la
empresa para el reforzamiento institucional, ya sea en el marco financiero, comercial y
administrativo. Sin duda alguna, la acogida de estos modelos de gestion de calidad en gran
parte se debe al esfuerzo y compromiso de los colaboradores asignados para el
cumplimiento de los objetivos propuestos. La gestion de la calidad, segin la norma
internacional 1SO 9004, se rige en ocho principios, desarrollados con la finalidad de que
la alta direccion de las empresas los emplee para liderar la organizacion hacia un mejor
desempefio. Ellos son: Enfoque al cliente. Liderazgo. Participacion del personal Enfoque

a los procesos. Enfoque de sistema para la gestion. Mejora continua. Toma de decisiones
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basadas en hechos. Relaciones mutuamente beneficiosas con el que forman parte de una

organizacion. (Villaguiran & Ospina, 2020)

En relacion a la importancia de la gestion de calidad para las micro y pequefias empresas,
estas son indispensable para el desarrollo del producto o servicio brindado por los
emprendedores, estos tienen gque saber lo importante que es la calidad, estas le dan un valor
agregado a la empresa ante la vista de los clientes o consumidores, que estos a su vez por

la calidad recibida por la empresa podran recomendar el servicio o producto.

Enfoque de la gestion de calidad

Las organizaciones se deben a sus clientes y por lo tanto comprender sus necesidades
presentes y futuras, cumplir con sus requisitos y afanarse en exceder sus expectativas.
Ejecutar este principio conlleva las siguientes acciones en la organizacion: Captar
completamente todas las necesidades y expectativas del cliente y de todas las partes
interesadas respecto a la organizacion. Anunciar estas necesidades y expectativas a toda
la organizacién. Medir la satisfaccion del cliente y actuar en consecuencia. Gestionar los

procesos relacionados con el cliente. (Cortés, 2017)

El tener claro el enfoque que una correcta gestion de calidad le dara a la micro y pequefia
empresa, podremos comprender el valor agregado que esta le dara a nuestro producto o

servicio brindado. Para poder satisfacer las exigencias del cliente.

Marketing

El marketing, a diferencia de otra funcion de negocios, se encarga de los clientes. Crear

valor y satisfaccion para los clientes son la razon de la filosofia y la practica del marketing
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moderno. Marketing es la entrega de satisfaccion a los clientes obteniendo una utilidad. la
meta doble del marketing es atraer nuevos clientes al prometer un valor superior y
conservar y aumentar a los clientes actuales mediante la entrega de satisfaccion. (Kotler

& Armstrong, 2017)

El Marketing es una actividad empresarial que busca identificar necesidades de un
mercado meta, la creacidn y fabricacion de un servicio o producto, seguido de actividades
de venta, distribucion y promocion para satisfacer las necesidades de los clientes y de los
inversionistas obteniendo una rentabilidad satisfactoria. EI Marketing tiene su punto de
partida en las necesidades de los clientes y en las aspiraciones de los inversionistas, siendo
estos Gltimos quienes desarrollan el Marketing mix con el fin de conocer a sus clientes y
disefiar estrategias comerciales que busquen el bienestar del mercado meta. (Rebaza,

2015)

El marketing es una herramienta de gran relevancia para el empresario, mediante esta
estrategia se posicionara en el mercado la empresa, consiste en disefiar estrategias por el
cual podremos llegar al cliente de una manera rapida y efectiva, estas estrategias nos

conllevaran a poder alcanzar los resultados planteados por el empresario.

Importancia del Marketing

La importancia del marketing en las organizaciones y, en especial, en el sistema de gestion
de calidad de las mismas, dado que esta se involucra directamente con el cliente, en el

desarrollo de sus actividades es importante el uso de las normas ISO. En la actualidad se
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enfatiza mayor importancia en la calidad dado que el cliente busca eso. Es por eso que las
organizaciones de hoy en dia le ponen mayor énfasis en la gestion de calidad total.

(School, 2019)

El empresario de antes concentraba su preocupacion en la produccion, porque no habia
mucha competencia y vender el producto era relativamente factible. Hoy en dia el
empresario se preocupa mas en el marketing que generalmente tarda en mostrar los
resultados esperados, esto debido al proceso que implica aplicar el plan marketing en las
organizaciones, donde se tendra mayor cuidado porque puede afectar a las ventas y los
resultados esperados. Para las micro y pequefias empresas que tengas sus objetivos y

logros claros es fundamental el marketing. (Juarez, 2017)

La importancia que implica poder tener un plan de marketing adecuado es la que llevara
a la micro o pequefia empresa, a posicionarse o a derrumbarse en el mercado, esta
estrategia de la administracién es de suma importancia para poder dar a conocer la
propuesta del empresario, el marketing tendra que ser llevado con la adecuada

responsabilidad social al mercado y asi poder estar a la altura de las macroempresas.

Tipos de Marketing

Para llegar hasta aqui hemos visto qué es marketing y qué es marketing directo e
interactivo y ahora si te pregunto qué es marketing digital o Marketing en Redes Sociales,
estoy seguro de que ya sabes la respuesta. La mercadotecnia digital es una forma de
marketing que solo utiliza los nuevos medios y canales publicitarios digitales como

internet, el movil o el 10T y que gracias al poder de la tecnologia permite crear productos
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y servicios personalizados y medir todo lo que ocurre para mejorar la experiencia. Asi que
el marketing digital, para mi, es una evolucion radical del marketing gracias a la tecnologia
que nos lleva a formular estrategias uno a uno con productos personalizados y mensajes
diferenciados gracias al poder de los datos masivos y la capacidad de medir y con un poder
exponencial con respecto a los medios tradicionales que ha desatado toda una revolucién

en la industria del marketing y la publicidad. (Fuentes, 2019)

El marketing tradicional se refiere a todas aquellas practicas que los especialistas de la
mercadotecnia emplearon en la mitad del siglo pasado e inicios del actual. Hablo de
panfletos, promociones, anuncios en periddicos Y revistas, espectaculares, television etc.
Como sabes, el marketing nacié como una herramienta para ayudar a la produccion en una
era donde el fin primordial era vender productos mas alla de ofrecer un valor intangible.

(MediaSource, 2019)

El Marketing de atraccién es un concepto que busca conseguir la atencion de clientes
potenciales, siendo facil de encontrar y atrayendo clientes a la web de la marca mediante
la produccidn de contenido de valor para ellos. Se puede definir como una metodologia de
atraccion de la atencion del consumidor centrada en dirigir el trafico relevante a tu sitio
web, a la conversion de este trafico en leads y, por fin, a convertir estas oportunidades en

ventas. (Nikolova, 2016)

Los diferentes tipos de marketing permiten al emprendedor tener una amplia cartera para
poder escoger la que llevara a cabo en su empresa de acuerdo a la necesidad de la mismas,

adecuado al tipo de empresa que haya creado el emprendedor.
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Marco conceptual
Historia

Las micro y pequefias empresas del rubro dpticas del distrito de Chimbote, se ha detectado
una falta de estrategias en la aplicacion del marketing empresarial. Estas Mypes en su
mayoria desconocen como poder realizar un plan de marketing adecuado ante el mercado
que laboran, y de esta forma no tienen una buena llevada al cliente final, desconocen la
correcta gestion de calidad que las micro y pequefias empresas de hoy en dia se estan
aplicando para su adecuada formalizacién. Las Mypes en el Per( estan teniendo un gran
apoyo del estado en el proceso de formalizacion y del adecuado pago de los tributos
correspondientes por las utilidades ganas por las mismas, los emprendedores cada dia tiene
que poder utilizar todas las herramientas que tienen a su alcancen para poder ser mas

formales, y poder crecer econdmicamente como Yya lo viene realizando.
Gestidn de calidad

Es el proceso que toda Mypes hoy en dia tiene que seguir, este proceso conlleva a una
serie de acciones y documentaciones gque acrediten una adecuada calidad del producto o
servicio brindado por el emprendedor de hoy en dia. Este proceso es determinante para el
desarrollo de las Mypes en un proceso de superacion a aceptacion en la sociedad
financiera, y de esta manera poder ser una potencial unidad econémica para el desarrollo

del pais.
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Marketing

Esta estrategia administrativa nos ayudara a potenciar el poder de las micro y pequefias
empresas en el mercado local, de esta manera se podra dar a conocer mejor la marca que
se brinda por el emprendedor. EI emprendedor podra tener la informacion necesaria para
el correcto uso y aplicacion del marketing empresarial, para ello tiene que contar con un
plan estratégico o plan de marketing adecuado al giro de negocio que tenga la Mype. Una
vez obtenido la informacion necesaria, las herramientas adecuadas al alcance del
emprendedor podra desarrollar buen posicionamiento de su empresa mediante una buena

aplicacion del marketing.

Emprendedor

Individuo con habilidades y destrezas para poder ejecutar ideas o suefios, ya sean de con
un fin de lucro o un fin de satisfaccion, diferente al comun de las personas, porque sobre
sale con sus acciones sobre los demaés. El emprendedor es una persona sin miedo al fracaso

es osado y atrevido al momento de ejecutar alguna idea que lo inquiete por concretar.
Tecnologia

Aplicacion de variedad en conocimiento y técnicas de manera logica en busca de poder
solucionarle la vida a las personas, esta herramienta digital que hoy en dia se encuentra al
alcance de todos facilita las tareas, sirve como fuente de apoyo de una manera légica y
ordenada para poder modificar el entorno virtual o material que tiene como Unica finalidad

el brindad soluciones optimas a los procesos.
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I11.  HIPOTESIS

En la presente investigacion: Caracterizacion del marketing como factor relevante en la
gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro dpticas

del distrito Chimbote, 2019, no se planted hipotesis por ser una investigacion descriptiva.
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IV. METODOLOGIA

4.1. Disefio de la investigacion

La investigacion realizada fue de disefio no experimental — transversal-descriptivo.

- Fue no experimental, porque no se manipulé deliberadamente a la variable marketing
como factor relevante para la gestion de calidad; solamente se observo conforme a la

realidad sin sufrir ningun tipo de modificaciones.

- Fue transversal, porque el estudio de investigacion Caracterizacion del marketing como
factor relevante de la gestion de calidad de las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro oOpticas del distrito de Chimbote, 2019 se desarrollé en un espacio de

tiempo determinado, teniendo un inicio y un fin, especificamente el afio 2019.

Fue descriptivo, porque solo se describio las principales caracteristicas del marketing
como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del sector

comercio, rubro oOpticas del distrito de Chimbote, 2019.

4.2. Poblacion y Muestra
Se utiliz6 una poblacién de 14 micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro
Opticas del distrito de Chimbote, 2019. Dicha informacion se obtuvo a través de la

municipalidad Provincial del Santa. (ver anexo 3)

Se utiliz6 una muestra de 10 micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro dpticas
del distrito de Chimbote, 2019. Porque solo participaron las micro y pequefias empresas

que brindaron informacion para el desarrollo del trabajo de investigacion.
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4.3. Definicion y operacionalizacion de la variable

Representantes
de las Micro y
pequefias
empresas

Definicion Definicion . . . Escala de
i Dimensiones Indicadores ey
conceptual operacional medicion
18 a 30 anos
Edad. 31 a 50 afos Ordinal
51 a mas anos
Son los individuos de
i . A , Masculino .
dlf(_erentes, generos, | Genero. ) Nominal
etnias, edades, etc. Femenino
Capaces de oder
Son las personas con P ~ ¥
.| desempefiar el rol de
el espirit duefios de negocios Sin instruccion
mpren r . ) D
emprendedor capaces gracias a  ciertas| Grado de Educacion basica .
de poder organizar y| : . . . ) . Nominal
. instrucciones que estos | instruccion. Superior universitario
llevar al crecimiento tienen de ante mano, ya Superior no universitario
de la micro y pequefia o, y P
emoresa sean estos duefios o0
P ' administradores del
negocio. Duefio .
Cargo. .. Nominal
g Administrador
Tiempo en el 0a3afios
P 4 a 6 afnos Ordinal

cargo

7 a mas afos




Micro
pequefias
empresas

Definicion Definicion Dimensiones | Indicadores Escala de
conceptual operacional medicion
Registro -Si .
J Ordinal
SUNAT. -No
i fi -~ -Nuevo Rus.
Las micro y pequefas Régimen Uey _
empresas SON | 4 v itario -Régimen general. Ordinal
Son equefias organizaciones que ' -Régimen especial.
or anizacionss qcon el viene operando un buen
g tiempo en la sociedad, | __. ~
fin de desarrollar en el rubro opticas Tiempo de la 0 a 3 afios
ciertas actividades de cuentan cor; empresa en el 4 a 6 afios Ordinal
gggouos s;aggucgféis colaboradores de rubro. 7 a mas afnos
ser’vicio oIo comercio' acuerdo a la demanda
Creadas  con Ié del mercado. Estas i
1odl . personas  suelen  ser| Ndamero  de 1a5 trabajadores .
finalidad de satisfacer familiares en ocasiones| trabaiadores 6 a 10 trabajadores Ordinal
las necesidades de la o talvez no con la J : 11 a mas trabajadores
sociedad. finalidad de generar
utilidades para las Vineul Eamili
i A inculo amiliares :
micro 'y  pequenas o - Nominal
empresas . familiar. Personas no familiares
Objetivos ~de Generar ganancia
creacion de la rar ga Nominal
empresa Subsistencia
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Marketing
factor
relevante
para la
gestion de
calidad

Escala

Definicion L . : . .
conceptual Definicion operacional Dimensiones Indicadores de
medicion
Gestion ~ de  calidad | conocimiento ~ del| - Si
permitira  un  MEJOr | término  gestion de - No Nominal
EI Marketing es una | d€senvolvimiento de la | caligad. - Tengo cierto conocimiento
tividad organizacion dentro del i
actividad mercado a operar, ya que i6 - Slempre.
empresarial que a operar, ya qd Atencion al - Casi siempre _
busca  identificar | €St@ contiene una serie de | cymplimiento de sus - : Nominal
neces|dades de un tecnicas mOdernaS que p0|l'tlcaS de Calldad .
dré licad I - Casi nunca.
mercado meta. |a | Podran ser aplicadas en las _
creacion ' y organizaciones, dentro de - Benchmarkmg
fabricacion de un | €SS estrategias - Marketing
- destacamos el correcto Uso | +4-ni - Empowerment
servicio o producto, . Técnicas modernas de Las 5 .
: del marketing en las - . - Lasos Nominal
seguido de o la gestion de calidad. out .
actividades de venta, | OT9an1£aclones - Jultsourcing
distribucion y empresariales, en este caso - O'Fros
promocion para en las micro y pequefias - Ninguno
satisfacer las | EMpresas. El aplicar un | Dificultades de los - Poca iniciativa
necesidades de los | COrrecto marketing como | trabajadores que - Aprendizaje lento
clientes y de los factor relevante en la | impiden una - No se adapta a los cambios Nominal
inversionistas gestion de calidad | implementacion en la - Desconocimiento del puesto
obteniendo una permitira poder posicionar | gestion de calidad.. - Otros
rentabilidad la marca del emprendedor - La observacion
satisfactoria  para | 7 . € mercado con| Tecnicas para medir| - Laevaluacion
una buena gestion de cimientos fuertes en la|el rendimiento del - Escala de puntuaciones Nominal
calidad del producto | Etructura de la | personal. - Evaluacion de 360°
ofertado. organizacion. - Otros
Gestion en el si
rendimiento del No Nominal
negocio.
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Conocimiento del

Si

término marketing. No I Nominal
Tiene cierto conocimiento
Productos atiende las Si
necesidades de los No Nominal
clientes. A veces.
El precio es accesible.
Implicancia del Brinda Calidad.
producto en el El ambiente es agradable. Nominal
mercado. Reconocimiento en el mercado.
Si .
Base de datos. Nominal
No
Siempre.
Descuentos para Casi siempre. .
. Nominal
atraer a los clientes. Nunca.
Casi nunca
. Ha aumentado
Nivel de ventas con el Ha disminuido Nominal
uso del marketing. '
Se encuentra estancado
Carteles.
Periddicos.
Medios para Volantes. .
. . ) . Nominal
publicitar su negocio. Anuncios en la radio.
Anuncios en la television.
Ninguna
Estrategias de mercado.
. Estrategias de ventas.
Herramientas del ) ., .
. Estudio y promocion del | Nominal
marketing.

mercado.
Ninguno
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No wuso de |las

No las conoce.
No se adaptan a su empresa.

herramientas del No tienen un personal experto. | Nominal
marketing.. Si utiliza herramientas de
marketing.
Incrementar las ventas.

Beneficios de usar el Hace_r t_:onocidaa la empresa. _
marketing. Identl_flcar las necesidades de | Nominal
los clientes.

Ninguna porque no lo utiliza.
Marketing mejora la Si. Nominal.

rentabilidad.

No.
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4.4. Técnicas e Instrumentos
La técnica utilizada para el recojo de la informacién en la presente investigacion fue la
encuesta, la cual estuvo direccionada a los representantes de las micro y pequefias

empresas.

El instrumento utilizado en la investigacion fue el cuestionario, el cual se encontraba
estructurado por 28 preguntas las mismas que se distribuyeron en tres partes: las 5 primeras
estuvieron referidas a los datos de las caracteristicas de los representantes de las micro y
pequefias empresas, las 6 continuas se referian a las caracteristicas de las micro y pequefias
empresas y por ultimo las 17 Gltimas preguntas estuvieron referidas a las caracteristicas
del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en la micro y pequefias

empresas. (ver anexo 6)

4.5. Plan de analisis

Se utiliz6 los siguientes programas informaticos:

- Microsoft Excel se us6 para la elaboracion de tablas y figuras estadisticas de los
resultados de las encuestas aplicadas. ElI Microsoft Word se utilizd para la redaccion del
material de investigacion. PDF se utilizé para la parte final del proyecto de investigacion
y presentarlo. EI Microsoft Power Point se requirid para poder organizar y presentar en
diapositivas nuestro trabajo de investigacion en la ponencia ante el jurado evaluador. El
Turniting fue utilizado para medir el porcentaje de similitud que tiene el trabajo de
investigacion con otros estudios y de esa manera asegurarnos que la investigacion no es
un plagio. ElI Google drive se llego a utilizar para medir las respuestas de las unidades

econdmicas estudiadas.
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4.6. Matriz de consistencia

Enunciado Objetivos Variable Poblacion y | Metodologia Técnicas e | Plan de
Muestra instrumentos | analisis
Objetivo general: -Se utiliz6 una|El disefio de la Se utilizo
Determinar las poblacion de 14| investigacion fue no programas
caracteristicas del micro y pequefias| experimental - informaticos.
¢Cudles son las | marketing como factor empresas. transversal — descriptivo.
. relevante de la gestion de -Se obtuvo una|-No experimental porque
principales calidad en las micro y muestra de 10| no se manipulo la -Microsoft
caracteristicas del | pequefias empresas  del micro y pequefias| informacion. Excel.
) sector comercio, rubro| El marketing | empresas del -Transve(sal porque se
marketing como opticas del Distrito  de| como factor | comercio,  rubro| desarroll6 en un espacio| T4cnica: -Microsoft
factor relevante de | Chimbote, 2019. relevante de la| OPticas del distrito} y tiempo determinado. | gncyesta Word.
3 gestion de de Chimbote, | -Descriptivo porque solo
lagestionde | opjietivos especificos: calidad en las| 2019 e ?escr'b'o 13| | nstrumento: | -Microsoft
calidad en las | - Identificar las principales | micro y pequefias Eglrg(c;ltgsisetsi’cas de  |a| cuestionario | Power Point.
. . caracteristicas  de  los| empresas del variable
MICIO y PeqUENas | representantes de las micro| sector comercio, ' -PDF.
empresas del y pequeiias empresas del| rubro dpticas del
. sector comercio, rubro| Distrito de -Turnitin.
sector Comercio, | gpticas del distrito  de| Chimbote, 2019.
rubro 6pticas del | Chimbote, 2019.
- Describir las principales -Mendeley.

Distrito de
Chimbote, 2019?

caracteristicas de la micro y

pequefias empresas del
sector comercio, rubro
Opticas del distrito

Chimbote, 2019.
- Establecer las principales
caracteristicas del
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marketing como factor
relevante de la gestion de
calidad en las micro vy
pequefias empresas del
sector comercio, rubro
Opticas del distrito de
Chimbote, 20109.
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4.7. Principios éticos
En el presente trabajo de investigacion se empled principios éticos de acuerdo al cddigo
de ética de investigacion de la Uladech Catélica los Angeles de Chimbote,

2019.

Proteccion a las personas: Se resguardd a las participantes de la investigacion
respetando la confidencialidad, no colocando sus datos a solicitud de los participantes
en el consentimiento informado y cuestionario, indicandoles que los datos obtenidos
seran utilizados para fines unicamente académicos. De la misma forma no se tomd
fotografica de su imagen por que no autorizaron dicha evidencia. Se inform¢ a cada
participante que la presente investigacion sera Unicamente con fines Unicamente

educativos.

Beneficencia no maleficencia: Se aclar6 a los representantes de la micro y pequefia
empresa sobre su participacion a través de la informacién brindada que no les
ocasionaria dafio alguno y se respetd sus peticiones como la anonimidad de sus
respuestas en el cuestionario. Ademas, no se interrumpid sus actividades, se espero a
que tengan un tiempo libre, asi se evito causarles algin tipo de malestar. También se
dio a conocer la importancia que tenia su participacion en el trabajo de investigacion,
resaltando los beneficios que obtendria como conocimiento de aspectos en torno al

marketing y su relevancia para una administracion de calidad.

Justicia: Se brindé un trato cordial a todos los participantes de la investigacion,
indicandoles la causa e importancia de la encuesta y su colaboracion; ademas, se

entregd un modelo de consentimiento igual para todos y se les aplicaron las mismas
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preguntas. También se indicé que, si deseaban conocer los resultados de la

investigacion, se les haria llegar una copia de la informacion.

Integridad cientifica: Se comunicé a cada participante del trabajo de investigacion
que los datos otorgados como el nombre y apellido solo se contemplarian en el
consentimiento informado. También se informd que las respuestas brindadas se

utilizarian solo para el desarrollo de la investigacion.

Libre participacion y derecho a estar informado: El cuestionario se ejecutd luego
de dar a conocer la finalidad de la investigacion, plasmado en el consentimiento
informado. Ademas de la peticién de participacion, lectura del documento, su
aceptacion y firma en dicho consentimiento. También se despejaron las dudas de los
clientes de la micro y pequefias empresas relacionada a la informacion brindada con el

fin de otorgarles mayor seguridad en su intervencion.

Cuidado del medio ambiente y la biodiversidad: Como forma de contribucion al
medio ambiente, preservacion de la naturaleza y evitar la tala excesiva de arboles, se
aplico el cuestionario utilizando la herramienta digital del Drive. Ademas, se utilizo la
energia eléctrica moderadamente, se evitd que la laptop de uso para el trabajo de

investigacion quede cargando por largas horas.
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V RESULTADOS

5.1 Resultados

Tabla 1

Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas del sector
comercio, rubro Opticas del distrito de Chimbote, 2019.

Caracteristicas de los representantes n %
Edad
18 — 30 afios 5 50.00
31 - 50 afos 5 50.00
51 a mas afios 0 00.00
Total 10 100.00
Género
Masculino 3 30.00
Femenino 7 70.00
Total 10 100.00

Grado de instruccién

Sin instruccién 0 0.00
Educacion basica 1 10.00
Superior no universitaria 1 10.00
Superior universitaria 8 80.00
Total 10 100.00
Cargo

Duefio 0 00.00
Administrador 10 100.00
Total 10 100.00
Tiempo en el cargo

0 — 3 afos 7 70.00
4 — 6 afios 2 20.00
7 a mas afios 1 10.00
Total 10 100.00

Fuente. Cuestionario aplicado a los representantes de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro Opticas, Distrito de Chimbote, 2019.
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Tabla 2

Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro épticas
del distrito de Chimbote, 2019.

Caracteristicas de las micro y

pequefias n %
empresas

Registro SUNAT

Si 10 100.00
No 0 00.00
Total 10 100.00
Régimen tributario

Nuevo RUS 1 10.00
Régimen general 8 80.00
Régimen especial 1 10.00
Total 10 100.00
Tiempo en el rubro
0 — 3 afios 2 20.00
4 — 6 afnos 7 70.00
7 a mas afios 1 10.00
Total 10 100.00
NUmero de trabajadores

1 a5 trabajadores 8 80.00
6 a 10 trabajadores 2 20.00
11 a més trabajadores 0 0.00
Total 10 100.00
Vinculo familiar

Familiares 1 10.00
Personas no familiares 9 90.00
Total 10 100.00
Objetivo de creacion de la
empresa

Generar ganancias 9 90.00
Subsistencia 1 10.00
Total 10 100.00

Fuente. Cuestionario aplicado a los representantes de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro 6pticas, Chimbote, 2019.
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Tabla 3

Caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de calidad de las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro Opticas del distrito de
Chimbote, 2019.

Marketing ~ como factor
relevante de la gestién de calidad n %

Conocimiento sobre el término
gestion de calidad

Si 9 90.00
No 1 10.00
Tengo cierto conocimiento 0 00.00
Total 10 100.00
Cumplimientos de politicas de
calidad
Siempre 7 70.00
Casi siempre 3 30.00
Nuca 0 00.00
Casi nunca 0 00.00
Total 10 100.00
Técnicas modernas de gestion de
calidad
Benchmarking 2 20.00
Marketing 8 80.00
Empowerment 0 00.00
Las5s 0 00.00
Outsourcing 0 00.00
Otros 0 00.00
Total 10 100.00
Dificultad de los trabajadores
Poca iniciativa 2 20.00
Aprendizaje lento 1 10.00
No adaptarse a los cambios 5 50.00
Desconocimiento del puesto 0 00.00
Otros 2 20.00
Total 10 100.00
Continda...
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Tabla 3

Caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de calidad de las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro Opticas del distrito de
Chimbote, 2019

Marketing como factor
relevante de la gestion de calidad n %

Técnicas de  medicion  de
rendimiento del personal

Observacion 6 60.00
La evaluacion 2 20.00
Escala de puntuaciones 1 10.00
Evaluacion de 360° 0 00.00
Otros 1 10.00
Total 10 100.00

Gestion de la calidad en el
rendimiento del negocio

Si 10 100.00
No 0 00.00
Total 10 100.00
Conocimiento del termino

marketing

Si 10 100.00
No 0 00.00
Tiene cierto conocimiento 0 00.00
Total 10 100.00

Productos ofertados atienden las
necesidades

Si 10 100.00
No 0 00.00
A veces 0 00.00
Total 10 100.00

Implicancia en el mercado

El precio es accesible 4 40.00

Brinda calidad 6 60.00

El ambiente es agradable 0 00.00

Reconocido en el mercado 0 00.00

Total 10 100.00
Continda...
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Tabla 3

Caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de calidad de las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro Opticas del distrito de

Chimbote, 2019.

Marketing como factor
relevante de la gestion de calidad n %
Base de datos
Si 9 90.00
No 1 10.00
Total 10 100.00
Descuentos a clientes
Siempre 5 50.00
Casi siempre 5 50.00
Nunca 0 00.00
Casi nunca 0 00.00
Total 10 100.00
Nivel de ventas con uso del marketing
Ha aumentado 10 100.00
Ha disminuido 0 00.00
Se encuentra estancado 0 00.00
Total 10 100.00
Medios para promocionar el negocio
Carteles 50 50.00
Periodicos 30 30.00
Volantes 20 20.00
Anuncios en la radio 0 00.00
Anuncios en television 0 00.00
Total 10 100.00
Continda ......
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Tabla 3

Caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro Odpticas del distrito de

Chimbote, 2019. Concluye
Marketing como factor
relevante de la gestion de calidad n %

Herramientas que utiliza

Estrategias de mercado 4 40.00
Estrategias de ventas 4 40.00
Estudio de promocion y mercado 1 10.00
Ninguno 1 10.00
Total 10 100.00
No uso del marketing

No la conoce 0 00.00
No se adapta 0 00.00
No tienen un personal experto 3 30.00
Si utiliza herramientas de marketing 7 70.00
Total 10 100.00
Beneficio con el uso del marketing

Incrementa las ventas 7 70.00
Hacer conocida la empresa 2 20.00
Identificar las necesidades de los clientes 0 00.00
Ninguna porgue no utiliza 1 10.00
Total 10 100.00
Productos ofertados atienden las

necesidades

Si 10 100.00
No 0 00.00
A veces 0 00.00
Total 10 100.00
Marketing mejora la rentabilidad

Si 10 100.00
No 0 00.00
Total 10 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro opticas, Chimbote, 2019.
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5.2 Andlisis de resultados
Tabla 1. Caracteristicas de los representantes de los micro y pequefas

empresas del sector comercio, rubro 6pticas del distrito de Chimbote, 2019.

Edad: el 50% de los representantes tienen entre 18 a 30 afios (Tabla 1). Estos
resultados coinciden con lo encontrado por Aguirre (2018) el cual muestra que el 43%
oscilan edades entre 18 a 28 afios, asimismo coinciden con lo encontrado por Mantari
(2017) destaca el rango de edades de 18 a 28 afios. Esto demuestra que la mayoria de
las micro y pequefias empresas estan dirigidas por jovenes adultos generando
experiencia y conocimiento empirico en la administracion de los pequefios negocios,
buscando o tratando de ser independientes laboralmente, asi como también emprender

y poder lograr el tan ansiado negocio propio.

El género: el 70% de los representantes son de género femenino (Tabla 1). Estos
resultados coinciden con lo encontrado por Aguirre (2018) el cual indica que el 56.25%
son de género femenino, por otro lado, coincide con los expuesto por Mantari (2017)
el cual dice que 63.8% son de género femenino, también coincidiendo con lo
encontrado por Agurto (2019) el cual muestra que 75% son de género femenino. Pero
contrasta con los resultados encontrados por Bilbao (2019) el cual indica que el 70%
son de género masculino y por ultimo contrasta con lo encontrado por Bazan (2019)
el cual menciona que el 90% son de género masculino. Ello indica que la mayoria de
las micro y pequefias empresas se encuentran dirigidas por representantes de género
femenino, con la finalidad de ser consideradas como personas emprendedoras y con la
firme conviccion de mejorar su estilo de vida con el empoderamiento que le otorga

estar a cargo del negocio y poder generar una igualdad de género en la sociedad.
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Grado de instruccion: el 80% de los representantes tiene grado de instruccion
superior universitaria (Tabla 1). Estos resultados coinciden con Mantari (2017) el cual
indica que el 81.8% cuentan con instruccidn superior universitaria, a su vez coincide
con Bazan (2019) quien expresd que el 60% afirma tener instruccion superior
universitaria, ademas se debe agregar que coincide con Agurto (2019) indicando que
el 50% tiene instruccion superior universitaria. Pero contrasta con Bilbao (2019) el cual
manifiesta que el 60% tiene instruccién superior no universitaria. Esto nos
demuestra que la mayoria de los representantes tienen un grado instruccion superior
universitaria, 1o que representa tener un conocimiento mas adecuado acerca de la
administracion de los negocios y poder lograr sus objetivos planteados en menor

tiempo, aprovechando el grado académico de quienes dirigen los negocios.

Cargo que desempefian: el 100% de los representantes son administradores de los
negocios (Tabla 1). Resultados que coinciden con Bazan (2019) hallando que el 60%
son administradores de los negocios, de la misma manera estos resultados coinciden
con Agurto (2019) el cual encontro que el 75% de los representantes son
administradores de los negocios y finalmente coincide con los encontrado por Mantari
(2017) el cual indica que el 81.8% son administradores. Contrastando con Bilbao
(2019) el cual menciona que el 60% son propietarios. Esto nos demuestra que la
totalidad de los representantes son administradores a cargo de estas micro y pequefas
empresas, son administradores con la conviccion de poder adaptarse al cambio
continuo del mundo empresarial logrando un éptimo resultado en el manejo del

negocio.

Tiempo que desempefia en el cargo: el 70% de los representantes tienen de 0 a 3

afios (Tabla 1). Resultados que coinciden con Bilbao (2019) indicando que el 40%
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desempefia el cargo entre 0 a 3 afios, al mismo tiempo coincide con lo encontrado por
Bazan (2019) determinado que el 50% permanece en el cargo de 0 a 3 afios y para
acabar coincide con Agurto (2019) quien expreso que el 75% permanece en el cargo
de 0 a 3 afios. Esto nos demuestra que la mayoria de los administradores buscan
experiencia al estar a cargo de los negocios, y al permanecer un tiempo reducido en el
cargo los administradores plasman sus energias de manera oportuna y eficaz en

beneficio del negocio que tiene a su cargo.

Tabla 2. Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector comercio,

rubro opticas del distrito de Chimbote, 2019.

Registro Sunat: el 100% si cuenta con el registro SUNAT (Tabla 2). Estos
resultados coinciden con Aguirre (2018) quien expres6 que el 81.25% se encuentran
formalizadas, aparte de ello coincide con Mantari (2017) el cual menciona que el
81.8% se encuentran formalizadas. Podemos decir que para la mayoria de las micro y
pequefias empresas la formalizacion es cada vez mas indispensable, por los beneficios
obtenidos a través de esta y por el prestigio que generan al publico consumidor
generando cierta ventaja con los negocios de competencia directa que no cuenten con

este requisito indispensable en sus negocios.

Régimen tributario: el 80% al régimen general (Tabla 2). Coincidiendo con Sunat
(2018) el cual indica que el gobierno peruano facilita multiples beneficios a aquellas
micro y pequeflas empresas debidamente inscritas en el registro REMYPE,
facilitandoles su creacién y formalizacidn, ademés segun Ley 28015 (2013) el cual
expresd que no hay exclusion de micro y pequefias empresas todas seran tratadas por

igual. Podemos decir que la mayoria se encuentra sujeto al régimen general, por que
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generara multiples beneficios otorgadas por el estado puesto que, estan son las que mas
cerca estan al cliente y al encontrase de acuerdo a los parametros de la ley obtienen

posicionamiento en el mercado.

Tiempo en el rubro: el 80% de 4 a 6 afios (Tabla 2). Resultados que coinciden con
Aguirre (2018) con un 43.75% de 3 a 5 afios, de la misma manera coinciden con Bazéan
(2019) el cual menciona que el 50% permanece de 3 a 6 afios y asi mismo coincidiendo
con Agurto (2019) el cual muestra que 50% de 4 a 6 afos. Pero estos resultados
contrastan con Bilbao (2019) quien expresé que el 40% permanece de 0 a 3 afos. Esto
nos demuestra que la mayoria de las micro y pequefias empresas a través de sus
administradores conocen sus debilidades y fortalezas, y que la permanencia en el rubro
genera confiabilidad en el puablico objetivo por ello tienen una permanencia moderada

y de acuerdo a los resultados logrados se evalla el permanecer o no en el rubro.

NUmero de trabajadores: el 80% tienen de 1 a 5 trabajadores (Tabla 2). Obtencion
de resultados que coinciden con Bilbao (2019) el cual muestra que el 50% tiene de 1 a
5 trabajadores, a su vez coincide con Aguirre (2018) mostrandonos el 50% cuenta de
1 a 3 trabajadores, ademas coinciden con Mantari (2017) el expresé que el 72.2%
cuentan de 1 a 3 trabajadores, también coincide con Bazan (2019) indicandonos que
el 100% cuenta del a 5 trabajadores y para finalizar coincide con Agurto (2019) el
cual manifestd que el 100% cuentan con 1 a 5 trabajadores. Concluyendo con los
resultados muestreados podemos decir que la mayoria de la micro y pequefias empresas
cuentan con un nimero de colaboradores reducido dependiendo siempre de la demanda
del mercado por sus productos, el contar con un reducido nimero de trabajadores
permite poder medir y controlar de una mejor manera el desempefio de estos en sus

actividades diarias dentro del negocio.
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Vinculo familiar: el 90% de las personas no familiares (Tabla 2). Coincidiendo con
Bazan (2019) que entrega la muestra del 70% de las personas que laboran en las
empresas no son familiares, igualmente coindicen con Agurto (2018) entregandonos
una muestra del 75% de los colaboradores no tienen parentesco familiar. Pero contrasta
con Bilbao (2019) que dice que el 90% de las micro y pequefias empresas trabajan con
familiares. Se deduce que la mayoria de las micro y pequefias empresas optan por
trabajar con personal que no tengan un parentesco familiar, optimizando la labor y
supervision de los colaboradores por parte de los administradores de las micro y
pequefias empresas, esto permite tener cierta imparcialidad al momento de realizar

cambios en beneficio de la microempresa.

Objetivo de creacion de las micro y pequefias empresas: el 90% de las micro y
pequefias empresas tienen como objetivo generar ganancias (Tabla 2). Estos resultados
coinciden con Bilbao (2019) que entrega una muestra del 90% de las micro empresas
fueron creadas para generar ganancia, del mismo modo coincide con Bazan (2019) que
expresd una muestra del 100% fueron creadas para generar ganancia y por ultimo
coincide con Agurto (2019) que dice que el 75% fueron creadas con la finalidad de
generar ganancias. Concluyendo que la mayoria de las micro y pequefias empresas
fueron creadas con la finalidad de generar rentabilidad a los duefios, y por consiguiente
generar una fuente de empleo local, aportando en grano de arena en la dinamica
econdmica de las sociedades donde se encuentran constituidas el poder generar

ganancias siempre es el principal motivo de creacion de los negocios.
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Tabla 3. Caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de
calidad en las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro opticas del

distrito de Chimbote, 2019.

Conocimiento sobre el término gestion de calidad: el 90% de los representantes si
conoce el termino gestion de calidad (Tabla 3). Estos resultados coindicen con Bilbao
(2019) que muestra que el 100% de los representantes si conocen el termino, asi mismo
coinciden con Bazan (2019) que entrega una muestra del 60% de los representantes si
conoce el termino gestion de calidad. Pero contrastan con lo encontrado por Aguirre
(2018) entregandonos una muestra del 56.25% de los representantes no conoce el
termino gestion de calidad, sin embargo, contrastando también con Agurto (2019)
expresando gue un 75% de los representantes no conoce el termino gestion de calidad.
Estos resultados encontrados nos indican que cada vez la gran mayoria de los
representantes tiene conocimiento de termino gestion de calidad, les permite tener
conocimientos de como aplicarlo de manera positiva en las micro y pequefias empresas
y esto se vera reflejado con la buena experiencia y calidad de atencion que tendran los

clientes de los negocios.

Politicas de gestion de calidad: el 70% siempre cumple las politicas de calidad (Tabla
3). Resultados que contrastan con Bazan (2019) que muestra que un 60% de los
representantes no implementa politicas de gestion de calidad y sin embargo finalmente
contrastan con Agurto (2019) entregandonos una muestra del 75% de los representantes
no implementa politicas de gestion de calidad. Estos resultados nos indican que la
mayoria de los representantes de las micro y pequefias empresas siempre implementan

politicas de gestion de calidad, esto puede generarles beneficios en sus
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procesos de brindar satisfaccion al cliente debido a la implementacion de politicas de

calidad en las micro y pequefias empresas.

Técnicas modernas de gestion de calidad: el 80% de los representantes conoce el
termino marketing (Tabla 3). Resultados que coinciden con Bilbao (2019) expresando
que el 60% conoce el marketing. Pero por otro lado contrasta con Agurto (2019)
mostrandonos que el 75% no emplea técnica moderna, a su vez contrastamos con
Bazan (2019) que entrega una muestra de 55% conocen otros técnicos. Los resultados
encontrados demuestran que la mayoria de los representantes conocen técnicas
modernas de gestion de calidad teniendo mayor conocimiento de la técnica del
marketing como apoyo para el desarrollo 6ptimo y adecuado en la busqueda de los

objetivos planteados por los negocios.

Dificultad de los trabajadores: el 50% respondié que no se adapta a los cambios
(Tabla 3). Contrastando con Bazéan (2019) que muestra un 60% contestando otros.
Mientras que contrastando con Bilbao (2019) el cual expresd que el 20% tiene un
aprendizaje lento y por otro lado contrasta con Agurto (2019) que indica que el 75%
tiene poco conocimiento. Los resultados demuestran que la mayoria de los
representantes al momento de implantarla gestion de calidad surgen otros problemas
ajenos a ellos, no se adaptan a los cambios, tienen aprendizaje lento o simplemente
cuentan con poco conocimiento impidiéndoles poder realizar una correcta gestion de

calidad en las micro y pequefias empresas.

Tecnicas de medicion del rendimiento: el 60% de los representantes utilizan la
técnica de la observacion para medir el rendimiento del personal (Tabla 3), igualmente

coincidiendo estos resultados con Agurto (2019) quien indicdé que el 50% de los
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representantes utiliza la técnica de la observacion, que ademas coincide con Bilbao
(2019) que mostrdé que un 80% aplica la técnica de la observacion. Pero contrastando
con Bazan (2019) quien obtuvo que el 45% de los representantes utilizan la técnica de
la evaluacion. Los resultados obtenidos demuestran que la gran mayoria de los
representantes utiliza la técnica de la observacion para poder medir el rendimiento del
personal dentro de las micro y pequefias empresas, Yy asi poder detectar el rendimiento
y aptitudes dentro del centro laboral, pero a la vez demuestra que a los representantes

le falta implementar mejores técnicas de medicidn del rendimiento del personal.

Rendimiento del negocio con la gestion de calidad: el 100% de los representantes
considera que la gestion de calidad si contribuye al rendimiento de las micro y
pequefias empresas (Tabla 3). Resultados que coinciden con Bilbao (2019) que nos
muestra que el 100% de los representantes si considera que la gestién de calidad
contribuye al rendimiento, hay que mencionar, ademas que coincide con Bazan (2019)
gue nos muestra que un 80% de los representantes si considera y por ultimo coinciden
con Agurto (2019) que nos muestra que un 75% de los representantes si considera que
la gestion de calidad contribuye al rendimiento de las micro y pequefias empresas.
Concluyendo con los resultados encontrados se puede decir que la mayoria implementa
gestion de calidad dentro de las micro y pequefias empresas para ayudar a contribuir en
el rendimiento, ayudar a poder detectar aquellos puntos bajo y poder persuadirlos

elevando el rendimiento de las micro y pequefias empresas.

Conocimiento del Marketing: el 100% de los representantes si conocen el término del
marketing (Tabla 3). Estos resultados coinciden con Bazan (2019) que nos muestra que
el 85% de los representantes si conocen el término del marketing, Contrastando con

Agurto (2019) que nos muestra que el 75% de los representantes no conocen el
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término del marketing y considerando que contrasta con Bilbao (2019) que nos
muestra que el 60% desconoce el termino marketing. Mediante los resultados
encontrados se puede concluir que la mayoria conocen y aplican el marketing dentro
de las micro y pequefias empresas, porque les ayuda en la mejora y rendimiento de los

negocios.

Satisfaccion de los clientes con los productos que ofrecen: el 100% de los
representantes si considera que sus productos atienden las necesidades de los clientes
(Tabla 3). Resultados que coinciden con Bazan (2019) que nos muestra que el 100%
de los representantes afirman que sus productos cubren las necesidades de los clientes,
de la misma manera coinciden con Agurto (2019) que nos muestra que el 75% de los
representantes afirman que sus productos atienden a las necesidades de los clientes.
Estos resultados informan que la mayoria de los productos ofrecidos por parte de los
negocios atienden y cubren las necesidades esperados por parte de los clientes, se
preocupan por el interés, la presentacion y demas atributos del producto para que estos

cubran la totalidad de las necesidades de los clientes.

Razones por la que los productos tiene implicancia en el mercado: el 60% de los
representantes considera que sus productos tienen implicancia en el mercado por
brindad calidad (Tabla 3). Se debe agregar que coincide con Cortés (2017) donde indica
que al captar todas las necesidades y expectativas de los clientes permitird medir la
satisfaccion del cliente y poder brindar calidad. Concluyendo que la mayoria
consideran que brindan calidad, en cuanto a la atencion, al producto, a la marca de esta

manera tienen implicancia en el mercado.

56



Base de datos: el 90% de los representantes si tiene una base de datos (Tabla 3).
Resultados que coinciden con Bazan (2019) que nos muestra que el 55% de los
representantes si cuentan con una base de datos de sus clientes. Resultados que
contrastan con los demostrados por Agurto (2019) que nos muestra que el 100% de los
representantes no cuentan con una base de datos de los clientes. Con estos resultados
obtenidos se deduce que la mayoria tiene considera importante tener una base de datos
de los clientes, ya que cada dia se vuelva mas indispensable por parte de los
representantes porque ayuda a optimizar, facilitar y disponer de los datos de los clientes

de las micro y pequefias empresas.

Descuentos para atraer a los clientes: el 50% de los representantes de las micro y
pequefias empresas siempre realiza descuentos a sus clientes (Tabla 3). Coincidiendo
con Nikolova (2016) donde nos dice que el concepto de atraccion de marketing se
centra en la oferta de atractivos productos y descuentos de los mismos. Con estos
resultados obtenidos definimos que la mayoria considera indispensable los descuentos
del producto ofertado por las micro y pequefias empresas tienen una importante
implicancia en la decisién del cliente a la hora de tomar una decision por cierto

producto.

Nivel de ventas con el uso del marketing: el 100% de los representantes afirman que
ha aumentado el nivel de ventas de las micro y pequefias empresas con el uso del
marketing (Tabla 3). Resultados que coinciden con Bazan (2019) que nos muestra que
el 70% de los representantes considera que sus ventas han aumentado con el uso del
marketing. Resultados contrastados con respecto a Agurto (2019) que nos muestra que
el 50% de los representantes consideran que el nivel de ventas se mantiene con el uso

del marketing. Estos resultados nos indican la totalidad afirma que con el uso del
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marketing el nivel de ventas aumentara en las micro y pequefias empresas, logrando

los objetivos esperados por parte de los representantes.

Medios para publicitar: el 50% de los representantes utilizan carteles para publicitar
sus negocios para publicitar sus negocios (Tabla 3). Coincidiendo con Agurto (2019)
que nos muestra que el 50% de los representantes utilizan los carteles y redes sociales
para publicitar sus negocios. Por otro lado contrastando con Bazan (2019) que nos
muestra que el 45% de los representantes de las micro y pequefias empresas utilizan la
radio como medio de publicidad para su negocio. Estos resultados nos demuestran que
la totalidad de los representantes de las micro y pequefias empresas prefieren utilizar
los carteles como medio de publicidad para sus negocios, consideran que mediante este

medio los clientes identificaran mejor a su emprendimiento.

Herramientas de marketing que utiliza: el 40% de los representantes de las micro y
pequefias empresas aseguran que la herramienta del marketing que utilizan es
estrategias de ventas y de mercado (Tabla 3). Contrastando con Mantari (2017) que
nos muestra que el 63% de los representantes no utiliza herramienta alguna del
marketing, no obstante, contrastando con Bazan (2019) que nos muestra que el 35% de
los representantes utiliza la herramienta del estudio y posicionamiento del mercado y
para finalizar contrastando con Agurto (2019) que nos muestra que el 75% de los
representantes no utiliza herramienta alguna de marketing. Estos resultados nos dicen
que la mayoria de los representantes de las micro y “pequefias empresas estan cada dia
en constante aprendizaje de nuevas herramientas de marketing para beneficios y poder

generar mayor utilidad a las micro y pequefias empresas.
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Uso de la herramienta del marketing: el 70% de los representantes asegura si utiliza
la herramienta del marketing (Tabla 3). Resultados que coinciden con Bazan (2019)
que nos muestra que el 70% de los representantes afirma utilizar las herramientas del
marketing. Pero estos resultados contrastan con Agurto (2019) que nos muestra que el
50% de los representantes no utiliza herramientas por desconocimiento y de todos
modos contrastando con Bilbao (2019) que nos muestra que el 60% de los
representantes no utiliza herramienta porque desconoce. Los resultados encontrados
nos demuestran que la mayoria asegura que si utiliza la herramienta del marketing para

mejorar la productividad de sus negocios.

Beneficio del marketing: el 70% de los representantes aseguran que utilizando el
marketing ayuda a incrementar sus ventas (Tabla 3). Coincidiendo con Agurto (2019)
que nos muestra que el 100% de los representantes considera los beneficios del
marketing importantes. Estos resultados nos sefialan que la mayoria de los
representantes si utilizan el marketing y que al utilizarlo es muy beneficiosos para las

micro y pequefias empresas en la busqueda de aumentar sus ganancias y sus clientes.

Productos que atienden necesidades: El 100% de los representantes si oferta productos
que atienden las necesidades de los consumidores (Tabla 3). Esto demuestra que los
representantes de las micro y pequefias empresas muestran atender las necesidades de
sus clientes al momento de realizar su estrategia de mercado, el resultado esperado de
esta estrategia comercial es tener fluidez de demanda comercial por sus productos, y

asi obtener preferencia ante sus posibles competidores comerciales.

Rentabilidad del marketing: el 100% de los representantes de las micro y pequefias

empresas afirman que el marketing contribuye a mejorar la rentabilidad de su empresa
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(Tabla 3). Resultados que coinciden con Bazan (2019) que nos muestra que el 90%
de los representantes considera que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de sus
negocios. Asimismo, coincidiendo también con Bilbao (2019) que nos muestra que el
100% de los representantes considera que el uso del marketing ayuda a la rentabilidad
de su empresa. Los resultados obtenidos nos demuestran que la totalidad considera que
el marketing si contribuye en la rentabilidad de los negocios haciéndolos mas eficientes
y eficaces, y con la consigna de cada vez cometer menos errores en busca de los

objetivos planteados por los emprendedores al momento de comenzar su negocio.
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VI. CONCLUSIONES

La totalidad de los representantes son administradores. La mayoria tiene de 31 y 50
afios de edad, pertenecen al género femenino, tiene educacion superior universitaria,
cuentan con 0 a 3 afios en el cargo. Los administradores permanecen un tiempo en el
cargo, representadas por mujeres que buscaron experiencia laboral al contar con
educacion superior universitaria y de preferencia permanecen un tiempo moderado a

cargo del negocio para poder desarrollarse profesionalmente.

La totalidad de micro y pequefias empresas cuentan con registro SUNAT. La mayoria
se encuentra sujeto al Régimen General, con una permanencia de 4 a 6 afios, contando
de 1 a 5 trabajadores, que son familia, teniendo como creacién el generar ganancias.
Las micro y pequefias empresas formalizadas y registradas debidamente, la
permanencia en el rubro le permite ser generadores de ganancias para la subsistencia
de la misma y generando empleo por un tiempo determinado que dependera de los

resultados obtenidos para los negocios.

La totalidad de los representantes considera que la gestion de calidad contribuye a
mejorar el rendimiento del negocio, conoce el termino marketing, los productos
ofertados atienden las necesidades de los clientes, aumento sus ventas con el uso del
marketing y mejoro la rentabilidad. La mayoria no se adapta a los cambios, mide el
rendimiento del personal a través de la observacion, brinda calidad, cuenta con base
de datos de los clientes, ofrece descuentos para atraer clientes, utiliza estrategias de
ventas y al usar el marketing incremento sus ventas. Finalmente, la minoria afirma
aplicar herramientas de estrategias de mercado y estrategias de ventas. Los
representantes tienen cierto grado de conocimiento sobre el marketing como medio

para alcanzar sus metas, cuentan con ciertos rasgos de gestion de calidad en sus
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empresas esto debido al poco interés que tiene por los cambios los colaboradores, no
se utilizan las adecuadas y oportunas técnicas de medicion del rendimiento del
personal para poder anticiparse y aplicar las ya conocidas estrategias de ventas
posicionando el producto mediante ofertas de disminucion de precios con la finalidad

de fidelizar a los clientes por el hecho de brindad calidad.
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

Recomendaciones

Capacitar al personal en los puestos a ejercer dentro del negocio antes de poder
contratarlos, de esta manera se podra tener mas claro el grado de capacidad o interés
por parte de los nuevos colaboradores. Aplicar nuevas técnicas de medicion del
rendimiento del personal para poder logar resultados variados y 6ptimos en beneficios
de los pequefios negocios. Los administradores quienes realizara su plan de mejora
deberdn de ejecutar con regularidad la promocién de los descuentos para asi atraer
nuevos clientes potenciales a los negocios, estas estrategias de marketing se
fortaleceran mediante la aplicacion de cursos de capacitacion, buscando optimizar las
funciones del recurso humano de la organizacion y coordinando actividades de
integracion donde se tendran que tomar las sugerencias emitidas por parte del grupo
humano, esto podra conllevar a una integracion armoniosa mediante la cual podremos

demostrar que trabajando en equipos se pude lograr los mas éptimos resultados.

Promocionar los pequefios negocios utilizando los distintos medios que existen hoy en
dia, no solo utilizar un medio de promocién, tienen que abarcar e inundar con sus
promociones todas las herramientas de publicidad que existen en la actualidad. Insertar
la correcta aplicacién de las herramientas del marketing en las micro y pequefias
empresas a través de charlas de motivacidn, invitando a expertos en el tema de manera
periddica y asi poder conocer, adaptarse y utilizar de manera positiva la herramienta

del marketing.
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ANEXOS
Anexo 1. Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Aiio 2019 Aiio 2020 Ao 2021
N° Actividades
Semestre Il | Semestre I | Semestre 11 | Semestre |
Mes Mes Mes Mes
1123412341 |2(3|4|1|2|3]|4
1 | Elaboracion del Proyecto X
2 | Revisién del proyecto por el X
jurado de investigacion
3 | Aprobacion del proyecto por X
el Jurado de Investigacion
4 | Exposicion del proyecto al X
Jurado de Investigacion
5 | Mejora del marco teérico X
6 | Redaccién de la revision de la X
literatura.
7 | Elaboracion del consentimiento X

informado (*)

8 | Ejecucidn de la metodologia X
9 | Resultados de la investigacion X
10 | Conclusiones Y| X
recomendaciones
11 | Redaccién del pre informe X X X X
de Investigacion.
12 | Reaccion del informe final X
13 | Aprobacion del informe X

final por el Jurado de
Investigacion

14 | Presentacion de ponencia en X
jornadas de investigacion

15 | Redaccion de articulo X
cientifico
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Anexo 2. Presupuesto

Presupuesto desembolsable: (Estudiante)

Categoria Base % 0 NUumero Total (S/.)
Suministros
Impresiones 15.00 1 15.00
Fotocopias 7.50 1 7.50
Empastado 12 1 12.00
Papel bond A-4 (500 hojas) 9.30 9.30
. Lapiceros 2.50 1 2.50
Servicios
Uso del Turniting 50.00 1 50.00
Sub total
Gastos de viaje
Pasajes para recolectar 2.30 4 9.20
informacion
Sub total 9.20
Total de presupuesto desembolsable 105.50
Presupuesto no desembolsable: (Universidad)
Categoria
Servicios
Uso de internet ( laboratorio 30.00 4 120.00
de aprendizaje Digital — LAD)
Busqueda de informacion en 35.00 2 70.00
base de datos
Soporte informatico (Mddulo 40.00 4 160.00
de Investigacion del ERP
University— MOIC)
Publicacion de articulo en 50.00 1 50.00
repositorio institucional
Sub total
Recursos humanos
Asesoria personalizada ( 5 63.00 4 252.00
horas) por semana
Sub total | 252.00
Total presupuesto no desembolsable 652.00
Total (S/) 764.30
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Anexo 4. Consentimiento informado
CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
Estimado Sr(a).

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula “CARACTERIZACION DEL MARKETING
COMO FACTOR RELEVANTE DE LA GESTION DE CALIDAD EN LAS MICRO
Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO OPTICAS DEL
DISTRITO DE CHIMBOTE, 2019.” y es dirigido por Diego Armando Torres Canari
investigador de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.

El propdsito de la investigacién es: Determinar las principales caracteristicas del
marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y pequefias
empresas del sector comercio, rubro opticas del distrito de Chimbote,2019.

Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara diez minutos de su
tiempo.

Su participacién en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted
puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningln
perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la investigacion, puede formularla
cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través de la
pagina web de la universidad. Si desea, también podrd escribir al correo
diego.torres290591@gmail.com para recibir mayor informacion. Asimismo, para
consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica de la
Investigacion de la universidad Catdlica los Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre:

Fecha:

Correo electrénico:

Firma del participante:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion): DIEGO TORRES
CANARI
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Anexo 5. Declaracion jurada

DECLARACION JURADA

Yo, Dicgo Armando Torres Cadari, identificado (a) con DNI: 48744624 y cbdigo de
estudiante; 0111172106, de la Escuela profesional de Administracion de la Universidad
Catslica los Angeles de Chimbote.

Declaro bajo juramento que:

Los datos presentados en los resultados de! Trabajo de Investigacion son reales,
no han sido falsificados, ni duplicados, ni copiados. Los resultados fueron obtenidos de
los clicates de la micro y pequefias empresas quicnes participaron en fa encuesta en Forma
Voluntaria pero no quisicron firmar el Consentimiento Informado proporcionando la
informacibn requerida para el desarrollo de la investigacion titulada: “Caracterizacién
Muﬂnigmotmru&vsua*hguﬂaﬁuﬁaduhlnboymﬂn
empresas del sector comercio, rubro Gpticas del distrito de Chimbote, 2019"

Trabajo de Investigacién pora optar el grado académico de Bachiller en Cicacias

Por lo expuesto, mediante la presente asumo frente LA UNIVERSIDAD
cualquicr responsabilidad que pudiera derivarse por la autoria, originalidad y veracidad
del contenido del Trabajo de Investigacién. En consecucncia, me hago responsable
frente a LA UNIVERSIDAD y frente a terceros, de cualquier daiio que  pudicra
ocasionar tanto a LA UNIVERSIDAD como a terceros, por el incumplimiento de lo
declarado. Asimismo, por la presente me comprometo @ asumir todas las cargos
pecuniatias que pudicran derivanse para LA UNIVERSIDAD en favor de terceros con
motivo de acciones, reclamaciones o conflictos derivados del incumplimicato de lo
declarado o lay que encontraren causa en ¢l contenido del Trabajo de Investigacion.

De identificarse plagio, falsificacidn o manipulacién de datos en ¢l Trabajo de
Investigacidn; asumo las consecuencias y sanciones que de mi accidn se deriven,
sometiéndome a |a normatividad vigente de ls Universidad de Catdlica los Angeles de
Chimbote.

Chimbote 05 de mayo de 2021 .
\ g

Dicgo Armando Torres Cafiari- 48744624
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Anexo 6. Instrumento de recoleccion de datos

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las micro y
pequefias empresas para desarrollar el trabajo de investigacion titulado:
Caracterizacion del marketing como factor relevante en las micro y pequefias empresas
del sector comercio, rubro oOpticas del Distrito de Chimbote, 2019. Para obtener el
titulo de licenciado en administracion. Se le agradece anticipadamente la informacion
que usted proporcione.

GENERALIDADES

REFERENTE A LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS.

1. Edad

a) 18 — 30 afos
b) 31 — 50 afios
) 51 a mas afos
2. Genero

a) Masculino

b) Femenino
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3. Grado de instruccion

a) Sin instruccién

b) Primaria

c) Secundaria

d) Superior no universitaria
e) Superior universitaria

4. Cargo que desempefia
a) Duefio

b) Administrador

5. Tiempo que desempefia en el cargo
a) 0 a 3 afios

b) 4 a 6 afios

C) 7 a mas afos

Referente a las Caracteristicas de las micro y pequefias empresas.
6. Cuenta con registro Sunat.

a) Si.

b) No.

7. ¢A qué régimen tributario se encuentra sujeto?

a) Nuevo Rus.

b) Régimen general.

c) Régimen especial.

8. Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro.
a) 0 a 3 afos.

b) 4 a 6 afios.

C) 7 a més afos.

74



9. Nimero de Trabajadores

a) 1 a5 trabajadores

b) 6 a 10 trabajadores

) 11 a mas trabajadores.

10. Las personas que trabajan en su empresa son:
a) Familiares

b) Personas no familiares.

11. Obijetivo de creacion

a) Generar ganancia

b) Subsistencia

RFERENTE A LA VARIABLE GESTION DE CALIDAD
GESTION DE CALIDAD

12. i Conoce el termino Gestion de Calidad?

a) Si

b) No

c) Tiene poco conocimiento

13. ¢ Considera usted que dentro de la Mype se presta atencion al cumplimiento
de sus politicas de calidad?

a) Siempre.

b) Casi siempre.

¢) Nunca.

d) Casi nunca.

14. Que técnicas modernas de la gestion de calidad conoce:
a) Benchmarking

b) Marketing

¢) Empowerment

d)las5c¢

e) outsourcing

f) otros
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15. ¢ Qué dificultades tiene el personal para la implementacion de gestion de
calidad?

a) poca iniciativa

b) aprendizaje lento

C) no se adapta a los cambios

d) desconocimiento del puesto

e) otros

16. Que técnicas para medir el rendimiento del personal conoce:
a) La observacion

b) La evaluacion

c) Escala de puntuaciones

d) Evaluacion de 360°

e) otros

17. ¢ La gestion de la calidad contribuye a mejorar el rendimiento del negocio?
a) si

b) no

REFERENTE A LAS TECNICAS ADMINISTRATIVAS: MARKETING

18. ¢ Conoce el termino marketing?

a) Si

b) No

c) Tiene cierto conocimiento

19. ¢ Los productos que ofrece atiende a las necesidades de los clientes?
a) Si

b) No

c) A veces
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20. ¢Por qué razones considera usted que su producto tiene implicancia en el
mercado?

a) El precio es accesible.

b) Brinda calidad.

c¢) El ambiente es agradable.

d) Reconocido en el mercado.

21. ¢ Tiene una base de datos de sus clientes?

a) Si

b) No

22. ¢ Ofrece descuentos para asi atraer a los clientes?
a) Siempre.

b) Casi siempre.

¢) Nunca.

d) Casi nunca.

23. ¢El nivel de ventas de su empresa con el uso del marketing?
a) Ha aumentado.

b) Ha disminuido.

c) Se encuentra estancado.

24. ¢ Qué medios utiliza para publicitar su negocio?
a) Carteles

b) Periddicos

c) Volantes

d) Anuncios en la radio

e) Anuncios en la television.

) Ninguna

25. ¢ Qué herramientas de marketing utiliza?

a) Estrategias de mercado

b) Estrategias de ventas.

¢) Estudio y posicionamiento de mercado.

d) Ninguno
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26. ¢Por qué no utiliza las herramientas de marketing?

a) No las conoce

b) No se adaptan a su empresa.

c) No tiene un personal experto.

d) Si utiliza herramientas de marketing.

27. ¢ Qué beneficios obtuvo utilizando el marketing dentro de su empresa?
a) Incrementar las ventas

b) Hacer conocida a la empresa

c) ldentificar las necesidades de los clientes.

d) Ninguna porque no lo utiliza.

28. ¢ Considera que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de su
empresa?

a) Si
b) No
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Anexo 7. Hoja de tabulacion

Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas del sector

comercio, rubro Opticas, del distrito de Chimbote, 2019.

Frecuencia Frecuencia
Preguntas Respuestas Tabulacion absoluta relativa
18-30 afios I 5 50.00
Edad 31-50 afos I 5 50.00
51 a més - 0 0.00
Total HH-1H 10 100.00
Masculino Il 3 30.00
Geénero Femenino - 7 70.00
Total -1 10 100.00
Sin instruccion - 0 0.00
Primaria - 0 0.00
Secundaria I 1 10.00
_Grado d_e, Superior no universitaria || 1 10.00
instruccion
Superior universitaria THH-111 8 80.00
Total HH-THT 10 100.00
Duefio - 0 0.00
Cargo que
desempefia Administrador HI-1n 10 100.00
Total -1 10 100.00
0 a 3 afos HIH-11 7 70.00
] 4 1 1 2 20.
Tiempo de a 6 afnos 0.00
permanencia 7 a mas afios | 1 10.00
en el cargo
Total HH-THT 10 100.00
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Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro dpticas,

del distrito de Chimbote, 2019.

Frecuencia Frecuencia
Preguntas Respuestas Tabulacion absoluta relativa
Si HH-1H] 10 100.00
Cuenta con registro No ) 0 0.00
SUNAT :
Total HHH-1H1 10 100.00
Nuevo RUS I 1 10.00
A qué régimen .
tributario Régimen general | HHH1I-11I 8 80.00
se encuentra sujeto Régimen especial || 1 10.00
Total HH-1H] 10 100.00
0 a 3 aflos I 2 20.00
Tiempo de
permanencia 4 a 6 afos HI-11 7 70.00
de la empresa en el 7amésafios || 1 10.00
rubro
Total HH-1H] 10 100.00
1 a 5 trabajadores | IH111-111 8 80.00
, 6 a 10 trabajadores |1l 2 20.00
NUmero de 11 a mas
trabajadores trabajadores - 0 0.00
Total I 10 100.00
Familiares I 1 10.00
Las personas que Personas no
trabajan familiares -1 9 90.00
en su empresa son
Total HH-11H] 10 100.00
Generar ganancia | HHII-1111 9 90.00
Objetivo de creacion Subsistencia I 1 10.00
Total HHH-1H 10 100.00
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Caracteristica del marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las

micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro Opticas, del distrito de

Chimbote, 20109.

Frecuencia
Preguntas Respuestas Tabulacion absoluta Porcentaje
Si HHH-11 9 90.00
Conocimiento ,del No | 1 10.00
termino gestion Tiene poco conocimiento | - 0 0.00
de calidad
Total -1 10 100.00
Siempre H-11 7 70.00
Casi siempre i 3 30.00
Nunca - 0 0.00
Cumplimiento de sus Casi nunca - 0 0.00
politicas de calidad Total -1 10 100.00
Benchmarking I 1 10.00
Marketing -1 8 80.00
Técnicas modernas Empowerment - 0 0.00
de la gestion de calidad Las5c | 1 10.00
Outsourcing - 0 0.00
Otros - 0 0.00
Total HHH-THH 10 100.00
Poca iniciativa 1 2 20.00
Aprendizaje lento I 1 10.00
Dificultades de los No se adapta a los cambios | 1111 5 50.00
trabajadores Desconocimiento del puesto | - 0 0.00
Otro 1 2 20.00
Total HHHH-THH 10 100.00
Observacion -1 6 60.00
Teécnicas de medicion La evaluacion 1 2 20.00
del rendimiento del Escala de puntuaciones || 1 10.00
personal Evaluacion de 360° - 0 0.00
Otros I 1 10.00
Total HHHH-THH 10 100.00
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Si -1 10 100.00
Gestion de calidad en el No - 0 0.00
rendimiento del negocio. Total H-T11 10 100.00
Si THIRII 10 100.00
Conocimiento el termino No - 0 0.00
marketing Tiene cierto
conocimiento - 0 0.00
Total -1 10 100.00
Si -1 10 100.00
Productos ofertados No - 0 0.00
atienden las necesidades A veces - 0 0.00
Total HHT-1 10 100.00
El precio es accesible | 1111 4 40.00
Brinda calidad -1 6 60.00
El ambiente es
Implicancia agradable - 0 0.00
en el mercado Reconocido en el
mercado - 0 0.00
Total HHT-1 10 100.00
Si HH-11 9 90.00
Base de datos No I 1 10.00
Total I 10 100.00
Siempre I 5 50.00
Casi siempre I 5 50.00
Descuentos a clientes Nunca - 0 0.00
Casi nunca - 0 0.00
Total -1 10 100.00
Ha aumentado HH-THH 10 100.00
Nivel de ventas con uso Ha disminuido - 0 0.00
del marketing Se encuentra estancado | - 0 0.00
Total TR 10 100.00
Carteles 11 5 50.00
Periddicos i 3 30.00
Medios para Volantes I 2 20.00
promocionar el negocio Anuncios en la radio - 0 0.00
Anuncios en la
television - 0 0.00
Total -1 10 100.00
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Estrategias de mercado il 4 40.00
_ Estrategias de ventas il 4 40.00
Herramzleir;fs 4Y€ | Estudio y promocion del mercado || 1 10.00
Ninguno I 1 10.00
Total -1 10 100.00
No las conoce - 0 0.00
No se adaptan - 0 0.00
No uso_del No tienen un personal experto 11 3 30.00
marketing — - -
Si utiliza herramientas de marketing | I1111-11 7 70.00
Total -1 10 100.00
Incrementar las ventas H1-11 7 70.00
Hacer conocida a la empresa 1 2 20.00
- Identificar las necesidades de los
Beneficio con el clientes ) 0 0.00
uso del marketing - — '
Ninguna porgue no lo utiliza I 1 10.00
Total HIH-11H] 10 100.00
Si -1 10 100.00
Productos No - 0 0.00
ofertados
atienden las
necesidades Total H-T11 10 100.00
Si H-11H1 10 100.00
Marketing mejora No - 0 0.00
la rentabilidad Total -1 10 100.00
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Anexo 8. FIGURAS

Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas del sector

comercio, rubro oOpticas, del distrito de Chimbote, 2019.

® 31-50 afios

| R
51 a mas anos

Figura 1. Edad
Fuente. Tabla 1

femenino

Figura 2. Género
Fuente. Tabla 1
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| sin instruccion

primaria
|

secundaria
superior no
m universitaria

superior
@ universitaria

Figura 3. Grado de instruccion
Fuente. Tabla 1

m dueio
m administrador

Figura 4. Cargo
Fuente. Tabla 1
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[ -
4 a 6 afos

u 2 ol
7 a mas anos
|

Figura 5. Tiempo en el cargo

Fuente. Tabla 1

Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro 6pticas,

del distrito de Chimbote, 2019.

Figura 6. Registro SUNAT
Fuente. Tabla 2
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.
regimen general

n .
régimen especial
|

Figura 7. Régimen tributario
Fuente. Tabla 2

4 a 6 anos
||

. 7 a mas afnos

Figura 8. Tiempo en el rubro
Fuente. Tabla 2
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6 a 10 trabajadores

Figura 9. Numero de trabajadores
Fuente. Tabla 2

. g
personas no familiares
|

Figura 10. Vinculo familiar
Fuente. Tabla 2
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| . .
subsistencia
||

Figura 11. Objetivo de creacion de la empresa
Fuente. Tabla 2

Caracteristica del marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las
micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro oOpticas, del distrito de

Chimbote, 2019.

. -
Si

Hno

= tiene poco
conocimiento

Figura 12. Conocimiento sobre el termino gestion de calidad

Fuente. Tabla 3
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casi siempre

nunca
casi nunca

Figura 13. Cumplimiento de politicas de calidad
Fuente. Tabla 3

*® marketing
™ empowerment
“las5¢

" outsourcing

® otros
[ |

Figura 14. Técnicas modernas de gestion de calidad
Fuente. Tabla 3
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aprendizaje lento
|

no se adapta a los
“ cambios

desconocimiento del
® puesto

otros
|

Figura 15. Dificultades de los trabajadores
Fuente. Tabla 3

B |3 observacion
M [a evaluacion

m escala de

puntuaciones
m evaluacién 360°

m otros

Figura 16. Técnicas de medicion del rendimiento del personal
Fuente. Tabla 3
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Figura 17. La gestion de calidad en el rendimiento del negocio
Fuente. Tabla 3

= tiene poco
conocimiento

Figura 18. Conocimiento del termino marketing
Fuente. Tabla 3
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[ |
no

|
aveces
|

Figura 19. Productos atienden las necesidades de los clientes
Fuente. Tabla 3

M el precio es
accesible

® brinda calidad

= el ambiente es
agradable

B reconocido en el
mercado

Figura 20. Implicancia en el mercado del producto
Fuente. Tabla 3
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Figura 21. Base de datos
Fuente. Tabla 3

m siempre
W casi siempre
“nunca

B Ccasi hunca

Figura 22. Descuentos para atraer clientes
Fuente. Tabla 3

94



m ha aumentado

ha disminuido
||

se encuentra
I estancado

Figura 23. Nivel de ventas con el uso del marketing
Fuente. Tabla 3

m carteles
periodicos
||

m volantes

B anuncios en
radio

B anuncios en
televisién

Figura 24. Medios usados para promocion
Fuente. Tabla 3
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estrategias de
B mercado

estrategias de
H ventas

estudio de
promocion y
mercado

ninguno

Figura 25. Herramientas de marketing

Fuente. Tabla 3

|
no las conoce

® no se adapta a su
empresa

no tiene un personal
experto

m si utiliza
herramientas de
marketing

Figura 26. No uso de herramientas de marketing
Fuente. Tabla 3
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¥ yentas

hacer conocida la
B empresa

= identificar las
necesidades de los
clientes

Figura 27. Beneficios del uso del marketing.

Fuente. Tabla 3

Figura 28. Marketing mejora la rentabilidad
Fuente. Tabla 3
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