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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general: Identificar las caracteristicas
de la mezcla promocional para la gestion de calidad en la empresa comercial Quispe
en el distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021; por lo cual se la investigacion fue de
disefio cuantitativo, nivel descriptivo, no experimental —transversal- descriptivo-de
propuesta; como poblacion y muestra para esta investigacion fue 53 clientes de la
misma, a quienes, mediante la técnica de la encuesta, se les aplicé un cuestionario con
23 preguntas cerradas. Obteniéndose los siguientes resultados: ElI 43% de los
encuestados indican que alguno de sus familiares adquiere teléfonos celulares y
accesorios de la empresa, mientras que, el 28% de los clientes prefieren las marcas
Samsung, por ello el 36% de los clientes encuentran los teléfonos de su preferencia en
la empresa, el 42% refiere que los precios que la empresa emplea los consideraron bien.
En conclusion, los clientes y el duefio de la empresa no tenian conocimientos sobre la
mezcla promocional, por ende, no implementaban las distintas estrategias que posee el
tema mezcla promocional, es por ello muchas veces la empresa no logré lo propuesto
determinado, ya que el negocio no ha tenido crecimiento considerable todos estos 10

afios de funcionamiento, y no genera ingresos entablados.

Palabras claves: Mezcla promocional, gestion de calidad, publicidad.



ABSTRACT

The present investigation had as general objective: Identify the characteristics of the
promotional mix for quality management in the commercial company Quispe in the
district of Huacaybamba, Huanuco, 2021; the research was of quantitative design,
descriptive level, not experimental - cross-sectional - descriptive - of proposal; as a
population and sample for this research, it was 53 clients of the same, to whom, through
the survey technique, a questionnaire with 25 closed questions was applied. Obtaining
the following results: 43% of the respondents indicate that some of their relatives
acquire cell phones and accessories from the company, while 28% of the clients prefer
the Samsung brands, for this reason 36% of the clients find the telephones of their
preference in the company, 42% refer that the prices that the company uses considered
them well. In conclusion, the clients and the owner of the company did not have
knowledge about the promotional mix, therefore, they did not implement the different
strategies that the promotional mix issue has, that is why many times the company did
not achieve what was proposed, since the business has not had significant growth all

these 10 years of operation and does not generate income established.

Keywords: Promotional mix, quality management and advertising.
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I. INTRODUCCION

Para Abramovay et al. (2020) los paises de Argentina y Brasil fueron afectados
considerablemente por la pandemia en los cuatro trimestres del afio 2019, esto tuvo
como agravante el declive originado en la comercializacion China ya que las
exportaciones de los paises europeos y Estados Unidos, que dependian del pais
asiatico, descendieron alrededor de un 21%, teniendo una recuperacion leve en marzo
del afio siguiente con un porcentaje del 8% y 7% interanual. Por ello los paises
internacionales implementan y hacen uso de las ofertas, promociones, ventas directas,
ventas online, continuamente en sus empresas Yy llegan a los objetivos determinados
con eficacia.

A través del Diario el Peruano (2021) en Pert muchas empresas dedicadas a la venta
de equipos celulares bajaron considerablemente sus ventas debido a la pandemia
originada en China, trayendo como consecuencia ventas bajas, fracasos, en mayoria
de los casos cierre de Mypes, pero parte del estado tambien contaron con flexibilidad
para poder pagar sus deudas financieras. Sin embargo, por pocos ingresos percibidos
en el 2020, llevardn a que muchas de ellas se declaren como insolventes, ingresos bajos,
las tasas financieras decayeron, por ello la SUNAT para comprobar las bajas ventas
verificaba a través de registros, por ello es importante la formalizacion de las MYPES,
esto con la finalidad de evadir el pago de los impuestos, tener beneficios como contar
con la proteccion y servicio que el gobierno ofrece, generar empleo para ayudar a
muchos jovenes , de esa manera reducir el problemas que aquejan al pais. Ya que en

nuestro pais las micro y pequefias empresas no tienen conocimiento 0 no



implementan las herramientas necesarias para llevar el buen funcionamiento de sus

empresas.

Segun Malatesta (2016) en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco la MYPES en estudio
fue afectada por la pandemia, no vendia como afios anteriores, llevando a la reduccion
de tres establecimientos a uno, es posible indicar que la ejecucion de la mezcla
promocional ayudara mucho a que sus ventas puedan volver a incrementarse, ya que,
cuenta con herramientas a ser implementadas en la empresa Comercial Quispe, como
ejemplo, la publicidad podria hacer relucir los productos y modelos existentes de los
celulares que se encuentran en stock, la promocion acorde al poder adquisitivo de los
diferentes clientes permite tener mayor retribucion de la inversion realizada ya que el
publico es mas segmentado, las relaciones publicas ayudan mucho en la gestion de
pagina web y redes sociales, medios por los cuales se pueden implementar estrategias
de venta online, ademas, existen las ventas personales, las cuales depende mucho del
trato y atencidn que brinda el vendedor, promoviendo el respeto y una buena estrategia

de marketing.

Para esta investigacion se tomo6 como caso de estudio a la micro y pequefia empresa:
Comercial Quispe ubicado en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco registrado en la
SUNAT. Donde la muestra determinada fue de 53 clientes de la comercial, a traves
de los cuales se pudo recoger informacion mediante la técnica de encuesta y haciendo

uso de un cuestionario como instrumento.

Parte de la problematica percibida entro de las micro y pequefias empresas es la falta
de consumacion de promociones estratégicas, inversion en todo lo que es la publicidad

en todos los ambitos ya que la situacion que aquejan al pais provocado por la pandemia



por la poca movilizacién de las personas es importante atreverse a realizar las ventas
online, redes sociales ya que son gratuitos y no generan gastos por el ello el enunciado
del problema para esta investigacion fue ¢Cuales son las caracteristicas de mezcla
promocional para la gestion de calidad en la empresa comercial Quispe en el distrito
de Huacaybamba, Huénuco, 2021? Para dar respuesta se plante6 como objetivo
general: Identificar las caracteristicas de la mezcla promocional para la gestion de
calidad en la empresa comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huanuco,
2021. Del objetivo general se desglosaron los siguientes objetivos especificos:
Describir las caracteristicas de la venta personal en la empresa Comercial Quispe en
el Distrito de Huacaybamba, Huéanuco, 2021. Describir las caracteristicas de la
promocion en la empresa Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco,
2021. Describir las caracteristicas de la publicidad en la empresa Comercial Quispe
en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021. Describir las caracteristicas de las
relaciones publicas en la empresa Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba,
Huénuco, 2021. Describir las caracteristicas del marketing directo en la empresa
Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021. Elaborar el plan de
mejora de la mezcla promocional para la gestion de calidad en la empresa Comercial

Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

De acuerdo con lo evidenciado la empresa comercial Quispe maneja la mezcla
promocional de una manera empirica, es por ello se realizé el estudio de investigacion
ya que la empresa se dedicada a la venta de equipos electronicos en el Distrito de
Huacaybamba, Huanuco 2021 argumentando que si implementan la mezcla
promocional las ventas de la empresa podrian incrementarse, asi como, el uso de

promociones, publicidad y la gestién de relaciones publicas.



Esta investigacion se justifica a nivel practico porque permitié identificar las
caracteristicas de la mezcla promocional, asi como, hacer una descripcion del estado
de las variables dentro de la organizacion; a nivel tedrico la investigacion se justifica
gracias a que cuenta con una suficiente variedad de autores consultados para su
elaboracion, asimismo, a nivel metodoldgico se justifica en que aporta presentando un
instrumento nuevo de recoleccidon de datos para que futuras investigaciones puedan
utilizarlo o tomarlo como referencia. Donde la variable para esta investigacion fue

mezcla promocional.

La metodologia a empleada fue no experimental — transversal — descriptivo de
propuesta, la recopilacion de informacion fue en un tiempo determinado con una
muestra de 53 clientes de la empresa Comercial Quispe, para el recojo de la
informacidn se utilizo la técnica de la encuesta y como instrumento un cuestionario de
23 preguntas. De acuerdo con la informacion compilada de diferentes antecedentes,
libros y otras fuentes de consulta, se llevo a cabo esta investigacion ya que la empresa
mencionada posee la necesidad de implementar la mezcla promocional como parte de

sus estrategias.

Obteniéndose los siguientes resultados: El 43% de los encuestados indican que alguno
de sus familiares adquiere teléfonos celulares y accesorios de la empresa, mientras que,
el 28% de los clientes prefieren las marcas Samsung, por ello el 36% de los clientes
encuentran los teléfonos de su preferencia en la empresa, el 42% refiere que los precios

que la empresa emplea los consideraron bien.

En conclusion, los clientes y el duefio de la empresa no tenian conocimientos sobre la

mezcla promocional, por ende, no implementaban las distintas estrategias que posee



el tema mezcla promocional, es por ello muchas veces la empresa no logré lo propuesto
determinado, ya que el negocio no ha tenido crecimiento considerable todos estos 10

afios de funcionamiento, y no genera ingresos entablados.



I1. REVISION DE LA LITERATURA

Antecedentes internacionales

Variable 1: Mezcla promocional

Balcazar (2018) afirma en su tesis Estrategia de mix promocional para las
empresas de servicio de comida rapida en la ciudad de Sucre, presentado en la
universidad de Bolivia para optar el grado de maestria, donde el objetivo de la
investigacion fue: Proponer una estrategia de mix promocional (publicidad, promocion
de ventas, relaciones publicas y ventas personales) para las empresas del servicio de
comida répida de la ciudad de Sucre. Se tomo en cuenta la poblacion de familias que
utilizan el servicio de comida rapida en la ciudad de Sucre y se obtuvo una muestra
mediante formula estadistica de 382 familias a las cuales se encuesto mediante una
boleta de encuesta. Los resultados muestran que las medianas empresas de comida
rapida no emplean con mucha frecuencia la promocioén porque no saben como utilizar
esta estrategia para brincar informacion sobre sus productos y atraer mayor cantidad
de clientes. Posteriormente se presenta la propuesta emergente de la informacion
proporcionada por el diagndstico y como respuesta al objetivo y la estrategia de mezcla
promocional con diversas actividades para fortalecer la publicidad, promocion, ventas
y relaciones publicas con el fin de incrementar la participacion de las empresas y traer
mayor cantidad de clientes potenciales. Por ultimo, se presenta las conclusiones y
recomendaciones donde se presentan los hallazgos mas significativos de acuerdo con

los objetivos planteados y se propone las recomendaciones correspondientes.

Salguero (2017) menciona en su tesis “Implementacion de un Plan

Promocional para el restaurante "La Sin Par " de comidas tipicas del mar en el sector



de Sauces 8 en la ciudad de Guayaquil, durante el afio 2017”. Presentado en la
universidad de Guayaquil- Ecuador para optar el grado de titulo en Publicidad y
Mercadotecnia, Se procedié a desarrollar el proyecto de titulacion sobre el plan
promocional al restaurante La Sin Par, debido a que el negocio tiene un afio y medio
en este sector las ventas han ido decreciendo debido a la poca afluencia de personas
por el incremento de este tipo de negocio que existen en el sector de Sauces 8 .Dentro
del capitulo dos se encuentran argumentados las teorias y conceptos relacionados al
proyecto y la propuesta a efectuarse, para lo cual se consideraron varias fuentes
bibliogréaficas con la finalidad de otorgarle el sustento cientifico a la investigacion. Para
el disefio de la investigacion se considerd la modalidad de analisis de contenido y de
campo, en lo que respecta al método de investigacion fue cualitativo y cuantitativo cuyo
tipo de investigacion fue la descriptiva, requiriendo la aplicacion de encuestas y
entrevistas dirigidas a los habitantes de Sauces 8. La propuesta sobre el plan
promocional con el objetivo de aplicar y desarrollando las estrategias adecuadas y de

promociones

Mejia y Recalde (2015) menciona en su tesis a “El Mix promocional y su
incidencia en el posicionamiento de los productos en el mercado meta de la empresa
de lacteos Leito del cantdén Salcedo”. Presentado por la Universidad Técnica de
Ambato Facultad de Ciencias Administrativas para optar el Titulo de Ingeniera en
Marketing y Gestion de Negocios, por ello la Empresa de Productos Lacteos “LEITO”
esta situada en la provincia de Cotopaxi, canton Salcedo en la Panamericana Norte km
31/2, Sector Rumipamba la Universidad, iniciando sus actividades en el afio 2007, cabe
recalcar que la empresa radicaba en Patate en el afio 1982, se dedica a la produccion de

leche, yogurt, refrescos y manjares, los mismo que sirven para satisfacer



las necesidades presentes en el mercado local. La presente investigacion tiene el
objetivo de generar una alternativa de solucion para que la empresa de productos
lacteos “LEITO” logre posicionar sus productos en el mercado, por lo tanto, se ha
determinado el disefio de estrategias de publicidad y promocién con sus respectivas
herramientas. La metodologia que se utilizd en la presente investigacion fue la
exploratoria y descriptiva, que permitié realizar una descripcion del fenémeno y
posteriormente armonizar las variables de estudio, con la ayuda de la informacion
recolectada a traves de las encuestas realizada a 160 clientes se pudo constatar que los
clientes no relacionan la empresa con los productos porque desconocen de su
existencia, a la vez se obtuvo informacién importante de personas que incluyen en su
régimen alimentico productos lacteos. Finalmente, el resultado se direcciond a la
aplicacion de un mix promocional utilizando las estrategias publicitarias vy
promocionales con sus respectivas herramientas y medios de comunicacién, que
serviran para lograr y alcanzar los objetivos propuestos para posicionar los productos
de la empresa en el mercado meta, que permitiran llamar la atencién de los clientes,

generar su interés por la compra, lograr el desarrollo de ventas en forma repetitiva.

Antecedentes nacionales

Meza (2019) en su tesis “Mezcla de promocién en las micro y pequefias
empresas presentado por la universidad ULADECH”, Ayacucho para obtener el titulo
licenciado en ciencias administrativas, por ello la presente investigacién pertenece a
la linea de investigacion escuela profesional de Administracion gestion de calidad en
las Mypes, Siendo el enunciado del problema ¢Cuéles son las caracteristicas de la
mezcla de promocidn en las micro y pequefias empresas, rubro cabinas de internet:

caso empresa Ultra Nex del distrito de Ayacucho, 2019?. El objetivo general describir



las caracteristicas de la mezcla de promocion en las micro y pequefias empresas, rubro
cabinas de internet: caso empresa Ultra Nex del distrito de Ayacucho, 2019. Para el
desarrollo de la investigacion fue aplicada con enfoque cuantitativo, nivel descriptivo
y disefio no experimental. La poblacion estaba constituida por clientes de la empresa
Ultra Nex, rubro cabinas de internet. La encuesta se realizé a 384 clientes con 13
preguntas cerradas; se obtuvo los siguientes resultados: el 57 % nunca supieron si la
empresa tiene una pagina web, ni esta en las redes sociales, el 65 % nunca se enteraron
de noticias favorables sobre la empresa, 83% nunca vieron alguna informacion de la
empresa mientras navegas por internet. Se concluye que las caracteristicas de la mezcla
de promocion no se invierten en la publicidad, no tiene pagina web, ni utiliza las redes
sociales, las herramientas del marketing directo, le falta mejorar en sus relaciones
publicas, si realizan promocion de ventas, pero le falta mejorar y su fuerza de venta se

aplican de forma correcta

Cuba y Javez (2019) describe en su tesis, “Elementos de la mezcla promocional
y su incidencia en la decisién de compra de los consumidores de la dulceria alfajores,
presentado por la universidad Cesar Vallejo” en la ciudad de Trujillo para el de titulo
de licenciado en ciencias administrativas, por tanto los elementos de la mezcla
promocional son factores claves, trascendentales donde las instituciones privadas
dependen del buen funcionamiento de estos los cuales son influyentes para mantener
interesado al cliente, permitiendo no solo un incremento en sus ventas, Sino un
posicionamiento en la mente de sus consumidores. Es por ello la formulacion del
objetivo general establecer la incidencia de los elementos de la mezcla promocional
en la decision para realizar una compra por parte de los consumidores de la dulceria

alfajores “La Libertad” en la ciudad de Trujillo, en el afio 2019, donde se aplicd un



estudio de tipo descriptivo, con disefio de tipologia no experimental con corte
transversal. La investigacion se realizd a una muestra de 189 clientes, teniendo como
instrumento el cuestionario y como técnica la encuesta permitiendo medir las variables
en estudio. Los resultados obtenidos reflejan que la incidencia de los elementos de la
mezcla promocional en decision para la compra de los consumidores de la Dulceria
Alfajores “La Libertad”, es favorable ya que la publicidad incide en un 74%, la
promocion en cuanto a ventas 70%, la venta personal con un 69%, las relaciones de
tipo publicas inciden en 68% y dimensidén marketing directo con la decisién de compra
es positiva y moderada con un 58.4%. Por lo que concluimos que los elementos de la
mezcla promocional si inciden de manera directa en la decision en cuanto a compra por
parte de los consumidores de la dulceria alfajores “La Libertad” en la ciudad de

Trujillo, en el afio 2019.

Milla (2019) con su tesis “Mezcla de Promocién en Comercial Trujillo, Caraz,
2018; presentado por la universidad San Pedro en la ciudad de Caraz para obtener
el titulo de licenciada en ciencias administrativas, es por ello el proyecto de
investigacion: pretende determinar las herramientas de la mezcla de promocion a los
usuarios de comercial Trujillo, Caraz, 2018. Respecto a la metodologia se utilizé un
estudio de tipo descriptiva, el disefio fue no experimental de corte transversal. La
poblacion que considerd fue el Distrito de Caraz con 26,208.00 habitantes. La muestra
fue de 100 clientes. Se uso la tabla Fisher Colton, la que denota una muestra de 100
con un margen de error de + — 10%. Se utilizé la técnica de la encuesta, con el
instrumento cuestionario. Se obtuvo los resultados siguientes: Conocer las
herramientas de la Mezcla Promocional, donde se encuentra la publicidad, las ventas

personales, las relaciones publicas y el marketing digital en Comercial Trujillo, Caraz,
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2018, Mediante la investigacion realizada, se concluye que, la mezcla promocional
influye de manera positiva pero escasa y existen faltas de herramientas, puesto que la
empresa no cuenta con factores suficientes que se adecuen y satisfagan a sus clientes
actuales y futuros; en tal sentido, queda demostrada su influencia. En La investigacion
realizada se demostré que las herramientas de la mezcla promocional en comercial
Trujillo, Caraz, 2018 es baja segun los resultados de las tablas N° 29,30,31 y 32;

definiendo asi desfavorable para la empresa.

Arroyo, Carrion y Quispe ( 2018) afirman en su tesis Mezcla promocional en
la Agencia de Viajes Machu Picchu Travel, presentado por la Universidad Andina de
Cusco para optar el titulo de licenciado en ciencias administrativas, esta
investigacion tuvo como objetivo: Describir la mezcla promocional con sus respectivas
herramientas que son: publicidad, promocion de ventas, ventas personales, relaciones
publicas y marketing directo y digital, para el periodo 2018, el tipo de investigacion
es basico, con un enfoque cuantitativo, de disefio no experimental y con un alcance
descriptivo. Para la presente investigacion se tomé como poblacién muestra de estudio
a 51 usuarios que fueron seleccionados, utilizando como técnicas de recopilacion
de datos la encuesta y entrevista, como instrumentos el cuestionario y guia de
entrevista. Los resultados que se obtuvieron fueron procesados por el software
estadistico SPSS y Microsoft Excel de los cuales se obtuvieron los siguientes
resultados: a) publicidad con un promedio de 1.17, lo cual indica que es inadecuado,
debido a que no realiza publicidad por los principales medios de comunicacion; b)
promocion de ventas con un promedio de 1.38, lo cual indica que es inadecuado; debido
a que no realiza promociones para incentivar la compra de sus servicios c) ventas

personales con un promedio de 2.53, lo cual indica que es adecuado, debido a
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que cuenta con un instructivo de ventas; d) relaciones publicas con un promedio de
1.08, lo cual indica que es inadecuado, debido a que no genera informacion favorable
para la creacion de una buena imagen corporativa; e) marketing directo y digital con
un promedio de 2.1, lo cual indica que es regularmente adecuado, debido a que no
coordina todas las formas de marketing que podria utilizar. En general la mezcla
promocional o mezcla de comunicaciones de marketing tiene un promedio de 1.65 lo
cual indica que es inadecuado, debido a que no da valor a la comunicacién para los
usuarios de forma persuasiva y por consiguiente no establece relaciones duraderas con

ellos lo cual no lleva a la fidelizacion.

Ventacur (2017) en su tesis,” Caracterizacion de la gestion de calidad bajo el
enfoque de mezcla promociona”, presentado por la universidad Catélica los Angeles
de Chimbote en la ciudad de Huaraz para obtener el titulo de licenciada en ciencias
administrativas. La investigacidn tuvo como objetivo: Describir las caracteristicas de
la gestion de calidad bajo el enfoque de mezcla promocional en las micro y pequefias
empresas del sector servicios - rubro peluquerias y otros tratamientos de belleza en el
distrito de Huaraz, 2016. Para el desarrollo del trabajo se utilizd un tipo y nivel de
investigacion descriptiva - cuantitativa y un disefio transaccional. Para el recojo de la
informacién se identificé una poblacion de 49 establecimientos de denominacion
peluquerias y otros tratamientos de belleza, segun los datos obtenidos de mesa de partes
de la SUNAT, a quienes se realiz6 un muestreo estratificado determinando una muestra
de 49 gerentes a quiénes se les aplic un cuestionario de 24 preguntas cerradas por medio
de la encuesta; del cual se obtuvo los siguientes resultados: El 44,9% de los gerentes
encuestados manifiestan que casi nunca realizan anuncios por la television, asimismo

el 46,9% de los gerentes encuestados indican que nunca realizan
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exposiciones comerciales, asi también el 51,0% de los gerentes encuestados
manifiestan que no hacen uso de catalogos Yy revistas para darse a conocer. Finalmente
se concluye indicando que no se da una buena gestion de calidad en las empresas ya
que un alto porcentaje de desconocimiento en llegar a cabo una adecuada mezcla
promocional, motivo por el cual en su mayoria no logran alcanzar las expectativas

deseadas.

Palacios (2016) menciona en su tesis: “Caracterizacion de capacitacion y
mezcla promocional de las MYPE comerciales”, presentado por la universidad
ULADECH en la ciudad de Piura, para optar el titulo de licenciado en ciencias
administrativas. Estableci6 como objetivo: Determinar la caracterizacion de
capacitacion y mezcla promocional de las MYPE comerciales rubro venta de ropa Av.
Country mercado Piura, afio 2016. Se utilizé la metodologia de tipo descriptiva, nivel
cuantitativo, disefio no experimental, transversal, con una poblacion con la primera
variable de 25 personas y una muestra infinita de los clientes, el cual se aplico la técnica
de encuesta e instrumento cuestionario siendo los resultados de acuerdo con las
variables: capacitacion y mezcla promocional; el cual permitird identificar las
caracteristicas de las variables y los objetivos de las lineas de investigacién. Siendo
los resultados para la variable capacitacion el 100% indicaron que necesitan
capacitacion para reducir errores en atencion al cliente, por otro lado, las técnicas de
capacitacion el 45% manifiestan que son los seminarios como técnica de interés para
capacitarse. Y por la variable de mezcla promocional de determina que las herramientas
de mezcla promocional no son muy utilizadas por los microempresarios; pero en mayor
porcentaje se deben centrar aprender a utilizar el marketing directo y la publicidad; yen

relacién a las estrategias de mezcla promocional los microempresarios
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deben utilizar ambas estrategias que son jalar y empujar a través de promociones,
publicidad y capacitar a la fuerza de ventas en conclusion en relacion a las estrategias
de mezcla promocional los microempresarios deben utilizar ambas estrategias que son
jalar y empujar; ya que por medio de promociones, publicidad y la fuerza de ventas

sabran como llegar al cliente y con ello atraerlos.

Antecedentes locales

Barrionuevo y Pajuelo (2019) en sus tesis “la mezcla promocional como
estrategia de posicionamiento del aguardiente de la hacienda pacan como producto
turistico, en la ciudad de Huanuco - 2018 presentado por la Universidad Nacional
“Hermilio Valdizan” tesis para optar el titulo de licenciada en administracion turistica
y hotelera; La investigacion desarrollada se origind a partir de la problematica
encontrada, que es conocer el posicionamiento del aguardiente de Pacan y su relacién
con los elementos de la mezcla promocional (publicidad, ventas personales, relaciones
publicas y promocion de venta), esto debido al regular ingreso que existe en las ventas,
la falta de promociones, la ausencia de publicidad, entre otros. Por lo cual la
investigacion plantea la siguiente problematica en forma de pregunta: ¢Cual es la
relacién de la mezcla promocional y el posicionamiento del aguardiente de la hacienda
Pacan como producto turistico, en la ciudad de Huanuco? identificandose el problema
se ha determinado el siguiente objetivo de la investigacion: “Determinar la relacion que
existe entre la mezcla promocional y el posicionamiento del aguardiente de la hacienda
Pacan como producto turistico en la ciudad de Huanuco”. En el marco tedrico se describe
las dos variables; la Mezcla Promocional con cada uno de sus elementos (publicidad,
ventas personales, relaciones publicas y promocion de venta), y su relacién con

el posicionamiento del aguardiente de la hacienda Pacan como producto
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turistico. Después se da a conocer la relacion que existe entre estas dos variables de
acuerdo con diversos autores, se describe que es la Mezcla Promocional, que son cada
uno de sus elementos y como cada uno o la mezcla de estos elementos, se relacionan
con el posicionamiento del aguardiente. En cuanto al desarrollo metodoldgico, la
presente investigacion se basa en una investigacion no experimental de tipo descriptivo
— correlacional, ya que busca, mediante un analisis descriptivo, determinar la relacién
entre la variable independiente: Mezcla Promocional y la variable dependiente:
Posicionamiento del aguardiente, para realizar asi, un mejor analisis de los diferentes
indicadores, mediante la aplicacion de observaciones y cuestionarios. Finalmente se
comprueba la hipotesis mediante el uso de la estadistica coeficiente de correlacion de
Spearman mediante la confirmacion de nuestra hipotesis alterna, donde las
dimensiones de la Mezcla Promocional Sl se relacionan con el Posicionamiento del
Aguardiente de la Hacienda Pacan como Producto Turistico, en la Ciudad de Huanuco,
obteniéndose un coeficiente de 0.525, lo cual indica una relacién positiva de nivel
considerable, es decir que existe una relacion significativa entre la Mezcla Promocional
con el Posicionamiento del aguardiente de la hacienda Pacan como producto turistico
en la ciudad de Huanuco. Conclusidn se sugiere utilizar este conjunto de herramientas
de la Mezcla Promocional para fomentar la competitividad y mejora organizacional en
la Hacienda Pacan, con la finalidad de proponer nuevas estrategias hasta cumplir con
los objetivos planteados, con el proposito de posicionar al aguardiente de la Hacienda

de Pacan, producto bandera de la ciudad de Huanuco.

Avalos y Valle (2019) afirma en su tesis “la mezcla promocional y su relacion
con las ventas en la empresa libreria “el dorado” Huanuco - 2019. Presentado por la

Universidad Nacional Hermilio Valdizan Facultad de Ciencias Administrativas y
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Turismo escuela profesional de ciencias administrativas tesis para optar el titulo de
licenciado(a) en administracion. Donde la empresa libreria “El Dorado” estaba
pasando por una situacion que antes no concebia, la falta de utilizacién de herramientas
promocionales que son factores muy importantes para el éxito de las empresas
conllevo a una disminucion de las ventas en la empresa libreria “El Dorado”; en tal
sentido, el propdsito de ésta investigacion fue determinar y desarrollar politicas de
capacitacion y asesoramiento en mezcla promocional dirigida a la libreria “El Dorado”,
y proponer estrategias que se puedan implementar. Para desarrollar el presente
informe  de investigacion se emple6 el método de investigacion
descriptivo/correlacional, porque nos permitio describir la relacion que existe entre la
mezcla promocional y las ventas de la empresa libreria “El Dorado”. Asimismo, este
método consistio en identificar una determinada muestra de la poblacion de la empresa.
El disefio del presente informe de investigacion es el disefio no experimental, con su
variante transaccional o diacronica, asi mismo la variable independiente es (mezcla
promocional) y la variable dependiente es (ventas). De igual manera, la metodologia
que se empled para determinar la variable independiente referido a la mezcla
promocional y la variable dependiente referida a las ventas, propuesta en el presente
informe de investigacion comprende un analisis de enfoques planteados en su mayoria
por Kotler y Armstrong (2007) como Campafia promocional, estrategias
promocionales, estrategias de precios, calidad de servicid al cliente; todo ello
interactuando de manera conjunto puede brindar a la empresa un posicionamiento
dentro del mercado para ganar lealtad de los clientes a la vez el incremento en su nivel
de ventas. VII Se aplico la técnica e instrumento de investigacion, como es, un

cuestionario con 15 items que nos permitieron entender los diversos factores que
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inciden en la disminucion de las ventas de la empresa libreria “El Dorado”; con la
aplicacion de esta herramienta se pudieron determinar ciertos resultados que nos dan
los parametros necesarios para determinar la disminucion de las ventas de la empresa,
las mismas que han sido consignadas en los cuadros estadisticos. Como resultado de la
investigacion de campo efectuada, se realizo el analisis y discusion de resultados, se
procedio a sintetizar los resultados de la investigacion con las conclusiones donde se
pudo verificar que en la libreria “El Dorado” la mezcla promocional se relaciona
negativamente con las ventas en la empresa. Por lo que se realizaron las
recomendaciones, donde se les sugiere que a la administracion de la empresa “El
Dorado” debe aplicar de manera adecuada la mezcla promocional para que de esta
manera el indice de las ventas sea positivo. Con esto se logré obtener el presente
documento, el cual servird de base y soporte, para la optimizacion de la toma de
decisiones y empleo de las herramientas de la mezcla promocional por parte de la

propietaria 0 administradora de la empresa libreria “El Dorado”.

Gave (2018) en su tesis “la mezcla promocional como estrategia de
posicionamiento del aguardiente de la hacienda pacan como producto turistico, en la
ciudad de Huanuco - 20/8” presentado por la Universidad Nacional Agraria de la
Selva Tingo Maria facultad de ciencias administrativas departamento académico de
ciencias administrativas para optar el titulo de licenciado en administracion, La
presente investigacion traté de una Propuesta de un Modelo de Gestion de Calidad en
el Servicio para lograr la Competitividad en los Grifos de Tingo Maria que se presenta
actualmente. La calidad es un aspecto importante que el empresario debe contemplar
al iniciar o dirigir una empresa, especialmente la calidad en el servicio debido a que

son los clientes los que generan el movimiento econdmico de la empresa y son la razén
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de ser de la misma. Es necesario capacitar a los gerentes, propietarios o encargados de
estas empresas para brindarles los conocimientos necesarios sobre los aspectos que
integran la cultura empresarial y especificamente sobre la calidad en el servicio, como
una herramienta para diferenciarse de las demas empresas. Para lograr la calidad en el
servicio, es primordial que las empresas tengan las bases de lo que es la empresa como
una forma de organizacién, conozcan el servicio y el producto que se estd brindando,
que el personal de ventas esté capacitado para vender, comprenda y aplique los
aspectos que involucra la calidad en el servicio. El desarrollo de la investigacion de
tesis se presenta en capitulos, los cuales abordan lo siguiente: En el capitulo 1, trata
sobre la introduccion en el cual se describe el problema de investigacion, objetivos e
hipdtesis. El capitulo 11, trata sobre el marco teodrico y antecedentes, en el capitulo
111, se expone la metodologia, en el capitulo 1V se comenta de los resultados, y se
hace un analisis de la situacién del servicio que se brinda en las empresas de la ciudad
de Tingo Maria y de lo que opinan los clientes respecto a ello para confirmar que es
necesario un Modelo de Gestion de calidad en el servicio, mediante las capacitaciones
y a través de esta investigacion de campo se detectdé como percibe el cliente el servicio
y como lo ejecutan. La investigacion recolecto la opinién de 13 administradores, 72
trabajadores de ventas y 2755 clientes de acuerdo con una muestra especificamente
disefiada y con base en cuestionarios uniforme se presentan los 12 resultados. En el
capitulo V se trata de la Propuesta de un modelo de gestion de calidad en el servicio
para lograr la competitividad en los grifos de Tingo Maria. Finalmente, en el capitulo
V1 y VII acerca de las discusiones, conclusiones y recomendaciones se presentan
aspectos detectados a través de la investigacién y conocimientos adquiridos durante la

carrera. Se espera que esta investigacion contribuya al desarrollo de una cultura
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empresarial, tratindose de dar una mejor Propuesta de un Modelo de Gestion de

Calidad en el Servicio para lograr la Competitividad en los Grifos de Tingo Maria.

Variable 2: Gestion de calidad

Antecedentes internacionales

Sarco (2021) en su tesis ““ La gestion de la calidad y la capacidad de adecuar
los servicios al entorno cambiante en el Ministerio de Relaciones Exteriores de Peru
" presentado por la universidad de Chile para optar el grado académico de Magister
en Gobierno y Gerencia Publica , donde la investigacion tuvo como enfoque analizar
cdémo repercute la ausencia de la gestion de la calidad en la capacidad de adecuar los
servicios que se ofrecen en la Subdireccion de Tramites Consulares del Ministerio de
Relaciones Exteriores de Perd, frente al entorno cambiante. El disefio de la
investigacion es descriptivo de caracter cualitativo y las herramientas que se aplican
en el estudio son la revision documental y entrevistas. Asimismo, se pone énfasis en
la importancia de las iniciativas de modernizacion de la gestion publica orientadas a
mejorar la calidad de los servicios que brinda el Estado para lograr una mejor
experiencia de los ciudadanos y en el proceso de implementacion de normas
relacionadas a la gestion de calidad de servicios en el sector publico. Palabras clave:
Gestion de la calidad, calidad de servicios, capacidad de adecuar los servicios,

modernizacion de la gestion publica, entornos cambiantes.

Antecedentes nacionales

Montalvo (2021) en su tesis “Desempefio laboral y gestion de calidad en la

Unidad de Gestion de Proyectos Especiales FONCODES, 2021 presentado por la
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Universidad Cesar Vallejo para optar el grado de licenciado en administracion, Donde
el estudio tuvo como finalidad determinar la relacion que existe entre el desempefio
laboral y la gestion de calidad en la Unidad de Gestion de Proyectos Especiales-
FONCODES,2021, el nivel de estudio fue descriptivo correlacional, de enfoque
cuantitativo, con un disefio no experimental transversal, la poblacién de estudio fueron
100 trabajadores. Ademas, la técnica utilizada fue la encuesta, teniendo como
instrumento la recoleccion de datos, un cuestionario con una escala de Likert
conformado por 77 preguntas. Los datos recolectados se procesaron estadisticamente
para medir la relacion de las variables, los resultados se organizaron en tablas y graficos
para describir sus niveles segin sus frecuencias de las variables y dimensiones en
porcentajes. Seguidamente se realizaron las tablas cruzadas para determinar la opinion
los encuestados respecto a las variables y dimensiones en estudio y se logré determinar
la confiabilidad del instrumento mediante el uso del alfa de Cronbach. Finalmente, se
determiné la correlacion de Spearman de 0.672 representado este resultado como
positiva considerable entre las dos variables con una significancia estadistica de
p=0.000 siendo menor que el 0.05. Por lo tanto, se aceptd la hipdtesis alterna y se

rechazo la hipétesis nula.

Alegre (2018) en su tesis “Sistema de Gestion de Calidad y Calidad de Servicio
de los Trabajadores de la UGEL Tambopata -2018” Presentado por la universidad
Cesar Vallejo para obtener la maestria en gestion publica, La presente investigacion
tiene como objetivo general de determinar la relacién existente entre el sistema de
gestion de calidad y la calidad de servicio de los trabajadores de la Unidad de Gestion
Educativa Local de Tambopata — 2018. La investigacion responde a un enfoque

cuantitativo, de tipo descriptivo de nivel correlacional. La poblacion de estudio fue de
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40 trabajadores de la Unidad de Gestion Educativa Local de Tambopata, para el recojo
de datos para la investigacion se utilizé la técnica de encuesta y el instrumento aplicado
fue un cuestionario, con una escala politomica y la confiabilidad de la encuesta fue
medida con el alfa de Cronbach que fue buena de (0,848) y a su vez se aplicé a juicio
de expertos cada cuestionario. Para el proceso de los datos se utilizé el coeficiente de
correlacion de Rho Spearman. Durante el proceso de la investigacion los resultados
obtenidos fueron procesados y analizados los datos de las variables y nos indican que
en el sistema de Gestion de calidad existe una relacion directa moderada con el servicio
de calidad de los trabajadores de la Unidad de Gestion educativa Local de Tambopata
—2018 y a su vez se a demostrado que en la hipotesis general existe una relacion directa
moderada entre el Sistema de Gestidn de Calidad de ( P =0.034 < 0.05) con la Calidad
de servicio de los trabajadores de la Unidad de Gestién Educativa Local de Tambopata

- 2018, siendo significativo y a su vez se rechaza la hipotesis nula.

Ojeda (2018) en su tesis “Gestion de calidad en los laboratorios de quimica de
la Universidad Nacional Jorge Basadre Grohmann de Tacna — 2018 Presentado por
la universidad Cesar Vallejo —Tacna Facultad de ciencias de la saliud , tesis para
obtener el grado académico de maestria en gestion de los servicios de la salud, donde
la investigacion posee como objetivo transcendental evaluar la gestion de calidad de
los Laboratorios de Quimica de la Universidad Jorge Basadre Grohmann; el cual
constituye uno de los compromisos esenciales con el propésito de formar profesionales
calificados y competitivos. El presente trabajo corresponde al disefio de investigacion
descriptiva la cual fue aplicada en 9 laboratorios de quimica de la Universidad
Nacional Jorge Basadre Grohmann de Tacna, (5 Laboratorios en la Facultad de

Ciencias de la Salud y 4 Laboratorios de la Facultad de Ciencias). Se utilizd un
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instrumento observacional con una lista de cotejo validada a juicio de expertos y siendo
considerados pertinentes para la presente investigacion. Resultados: La nivel de
gestion de calidad en los laboratorios de Quimica fue inadecuada en el 55.6% y regular
con el 44.4%; el nivel de gestion de organizacién fue inadecuada (55.6%), asi como las
competencias del talento humano; Infraestructura y dotacion. En cuanto a las

condiciones de bioseguridad este fue regular (55.6%).

Antecedentes locales

Lopez (2021) en su tesis “Gestion de calidad bajo el enfoque de mezcla
promocional en las micro y pequefias empresas rubro operadores turisticos de la
ciudad de Huaraz 2018” presentado por la Universidad ULADECH facultad de
ciencias administrativas para optar el grado de titulo de licenciada en administracion,
por ello la presente investigacion tuvo como problema ¢Cuéles son las principales
caracteristicas de la gestion de calidad bajo el enfoque de mezcla promocional en las
micro y pequefias empresas rubro operadores turisticos de la ciudad de Huaraz 2018?
Para realizar la investigacion se utilizo la técnica de la encuesta, el instrumento fue el
cuestionario y el nivel de investigacién fue descriptivo, en cuanto al disefio es de
caracter no experimental -transversal. Para reunir la informacién se identificé una
poblacién de 61 centros de operadores turisticos, segun los datos obtenidos por parte
de la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
(SUNAT); como objetivo general se planted describir las principales caracteristicas de
la gestion de calidad bajo el enfoque de mezcla promocional en las micro y pequefias
empresas rubro operadores turisticos de la ciudad de Huaraz. Los resultados que se

obtuvieron referente a la edad de los representantes en los operadores turisticos de la
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ciudad de Huaraz, es de 55,7% donde tienen de 51 afios a mas y el 70,5% es masculino;
el 72,1% son duefios de los operadores turisticos ; en la gestion de calidad un 44,3%
considera que es importante la planificacion de su empresa y como conclusion
referente a los operadores turisticos se muestra deficiencias en el uso adecuado de las
herramientas como son los medios publicitarios, la television, presentacion de ventas,
catalogos y reembolsos en la ciudad de Huaraz, teniendo como efecto negativo que

gran parte de los turistas nacionales y extranjeros, no conocen los servicios.

Valdez ( 2022) en su tesis “Caracterizacion de los factores relevantes de la
mezcla de mercadeo para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas,
sector servicios, rubro actividades de alojamiento para estancias cortas en la ciudad de
Huaraz, 2019” Presentado por la Universidad ULADECH facultad de ciencias
administrativas para optar el grado de titulo de licenciada en administracion, por ello
El presente trabajo de investigacion tuvo como objetivo general describir los factores
relevantes de la mezcla de mercadeo en la mejora de la gestion de calidad en las micro
y pequefias empresas del sector servicios, rubro actividades de alojamiento para
estancias cortas en la ciudad de Huaraz, 2019. El tipo de investigacion es cuantitativo,
disefio no experimental — transeccional, de nivel descriptivo. Se tuvo una poblacion de
101 MYPES vy se determin6 una muestra de 80 MYPES del rubro actividades de
alojamiento para estancias cortas, para el recojo de informacién se utilizé un
cuestionario de 23 preguntas, por lo que se obtuvo los siguientes resultados, referente
a su mercado potencial el 62.5% de las empresas dedicados al rubro de hoteleria
manifiesta que si determina su mercado potencial. Podemos mencionar que las MYPES
dedicadas al rubro alojamiento para estancias cortas tienen bien definido a que publico

dirigirse, donde se vio que utilizan la mezcla de mercadeo, pero de manera
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empirica, el cual esta compuesto por el producto, precio, plaza y promocién, por lo que
en su mayoria MYPES dedicados a este rubro no cumplen con una adecuada gestion

de calidad sin embargo existen buenas practicas para atraer y satisfacer al cliente.

2.2. Bases tedricas de la investigacion

Variable 1. Mezcla promocional
Martinez (2020) menciona que se conoce también como mix de promocién ya
que se determina como un conjunto o grupo de herramientas para implementar la
promocion de una micro y pequefia empresa permitiéndonos una mejor gestion de las
ventas y las estrategias a utilizar para dicha promocion. Cuando se habla de mezcla
promocional nos referimos sobre las distintas actividades promocionales con el que la
empresa planea trasmitir al publico sobre la existencia de sus productos (Vega, 2018).
Dimension 1. Venta promocional
Es realizar la venta de producto de forma directa entre el vendedor y el
adquiriente, comunicando y convenciendo de manera personal sobre las caracteristicas
del producto, sus beneficios que tiene el producto a ser adquirida.
Proceso de etapas para vender personalmente:
— Busqgueda de clientes calificados y potenciales.
— Se clasifican los clientes potenciales por grado de importancia.
— Estudio y recoleccién de informacion sobre el prospecto, de acuerdo con ello
se planifica la forma de como abordar y tratar.
— Presentacion ante el prospecto.
— Argumentacion del producto presentado.

— Manejo de objeciones del prospecto
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— Cierre de venta.
— Seguir y mantener comunicacion proactiva con el cliente.
Estrategias fundamentales
a. Estrategia de empuje
Es incitar el producto y a los trabajadores e intermediarios a través de las
diferentes actividades como venta directa al personal y distintas promociones de
ventas.
Estrategia de atraccion
Fundamenta en provocar al consumidor a comprar el producto de esa manera
generar una demanda considerable, pero para tal efecto se proporciona a través de la
publicidad, promocion de ventas.
Dimension 2. Promocion de ventas
Consiste en promocionar un producto o un servicio a través de actividades o
incentivos para motivar al consumidor a decidirse por su compra, las cuales incluyen
las diferentes actividades como: Ofreciendo dos productos por el precio de uno, paga
uno lleva dos, ofreciendo un “producto por la compra de ello llevar un producto
especifico gratis, descuento de 10% a las 10 primeras personas adquieran el producto
por internet, dando regalos, productos gratis, con la finalidad de fidelizar el cliente.
Dimension 3. La publicidad
Consiste en informar o dar a conocer o estimular un producto o servicio a traves
de medios impersonales: Como Publicando un anuncio en el diario en alguna pagina
de internet clasificados de internet, enviando un, mensaje publicitario o correo
electronico, habilitando un letrero, repartiendo volantes.

Dimension 4. Relaciones publicas
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Es el conjunto de habilidades y acciones dedicadas a la creacion y trasmision
de una nueva imagen de la empresa, en el comportamiento de los trabajadores, el
duefio, el gerente, buen trato hacia el cliente y el publico en general, para que de esa
manera la empresa tenga mas clientes y una buena reputacion.

Dimension 5. Marketing directo

Sé dedica en promocionar distintos producto y servicios a un explicito
consumidor individual por un medio ya sea directamente o a través de correo
electronico, teléfono o internet como: Comunicarse telefénicamente con un potencial
cliente ofrecerle o venderle un producto, enviarle un correo electrénico al cliente donde
se promocione un producto, ofrece a un cliente un producto especialmente disefiado
para él, brindar a un cliente una atencion personalizada.

Variable 2. Gestion de calidad

Segun Gonzalez (2016) es un proceso en el que se mide la calidad de un
producto (sea este un bien o servicio) de acuerdo con las normas establecidas, teniendo
como finalidad actuar y mantener regulado el proceso universal que se aplica cuando
un producto tiene problemas de calidad o los procesos de manufactura conocidos como
control de calidad que ayuda en las caracteristicas de un producto o servicio
satisfaciendo las necesidades de las personas de esa manera logrando las manufacturas
econdmicas con una utilidad maxima por parte del usuario, ya que el control de calidad
consiste en: desarrollar, disefiar, elaborar, y mantener un producto de calidad y
econdmico, Util y satisfactorio para el cliente. Por tanto, la gestion de calidad ayuda en
disefiar los procesos auto controlables para de esa manera capacitar al personal para asi
llegar a cumplir sus objetivos, también la gestion de calidad es realizar las

actividades de una manera eficiente dentro de una organizacion (Sanchez, 2017).
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Principios o elementos

ISO 9001 (2015) con el transcurso del tiempo se ha venido desarrollando el 1ISO

9000:2000 que constaba de 8 principios, pero, en la actualidad cuenta solo con 7, ya

que el enfoque de sistemas de gestion ya no esta considerado.

a)

b)

d)

f)

9)

Enfoque al cliente: La mayoria de las organizaciones depende mucho de sus
clientes por ello es importante comprender las necesidades que tienen ya sean
actuales o a futuro para satisfacerlos.

Liderazgo: los lideres establecen propdsitos orientados hacia una organizacion
para crear y mantener un ambiente internamente para que los trabajadores
puedan llegar a involucrarse en el logro de las metas y objetivos determinados
de la organizacion.

Participacion del personal: En beneficio de toda organizacion es fundamental
el personal con sus habilidades y compromisos.

Enfoque basado en procesos: Para obtener los resultados eficientemente es
cuando se gestiona a traves de procesos.

Mejora continua: El objetivo de la organizacién es mejorar continua y
permanentemente el desempefio global.

Enfoque basado en hechos para la toma de decisién: El analisis y la
informacion de datos esta fundamentada en cuanto a las decisiones.
Relaciones mutuamente beneficiosas con el proveedor: En este caso los
proveedores y la organizacion son autobnomos ya que la relacion de ambos
incrementa la creacion de valor por ambas partes en beneficio de la

organizacion.

Las micro y pequefias empresas segun la Ley N° 30056
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Ochoa (2020) menciona que las micro y pequefias empresas pueden ser
constituidas por personas naturales o juridicas, las actividades que desarrollan pueden
ser de extraccion, produccion, transformacion comercializacion de productos o
servicios, los trabajadores por régimen especial tienen la obligacién de recibir una
remuneracion minima vital de S/.930.00 aprobado por las normas legales vigentes;
con una jornada laboral de 8 horas diarias y 48 horas semanales, con descansos
obligatorios en los dias feriados establecidos en el calendario del afio correspondiente
y por un afio de trabajo tienen el derecho de 15 dias de vacaciones,

Objetivo de la ley

El objetivo de la ley es establecer de acuerdo a la ley del marco legal establecida
para la formalizacion de micro y pequefias empresas de esa manera tener el apoyo del
estado, como el impulso de la inversién privada, ayudas econémicas, el acceso a los
mercados externos e internos de esa manera impulsar el emprendimiento permitiendo
una mejor organizacién empresarial.

Caracteristicas

Microempresa: ventas anuales maximas de 150 (UIT).

Mediana empresa: la venta anual tiene que ser 1700 (UIT) hasta un maximo

de 2300 (UIT).

Pequefia empresa: sus ventas anuales deben ser superiores a 150 (UIT) hasta

un monto maximo de 1700 (UIT).

2.3. Marco conceptual
Gestidn de calidad segin la norma 1SO 9001:2000
Velasco (2014) menciona que las diferentes organizaciones utilizan para la

orientar en cuanto a la satisfaccion del cliente y de esa manera satisfacer los requisitos
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de éste; ya que la gestion de calidad esta influenciada por los productos suministrados,
empleados, por tamafio y estructura de una organizacion.
Mezcla

Kotler y Armstrong (2017) menciona que son variedades de articulos que
ofrece una empresa a un publico con la Unica posibilidad de fidelizar y de la misma
forma garantizar una mayor cuota del mercado.
Promocional

Segun, Fernanadez (2017) afirma que la promocion es como una herramienta
del marketing que tiene como objetivos especificos el informar, persuadir y recordar a
tu pablico objetivo sobre los productos que maneja tu empresa.
Micro y pequefias empresas

El sitio web Pertcontable (2020) menciona que “estas empresas estan
constituidas por personas naturales y juridicas para que puedan desarrollas las
diferentes actividades como de: extraccion, produccién, transformacion,
comercializacion de productos o servicios”.
Empresa

Segun, Navio Marco, y otros (2022) menciona que una empresa conocida como
una organizacion estan conformada por personas y recursos con la finalidad de
obtener la consecucion de un beneficio econdmico de acuerdo con las actividades
determinadas que desarrolla, con fines de lucro en beneficio de ella, y de la misma

manera alcanzar objetivos establecidos.
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1. HIPOTESIS

Segun, Hernandez y Mendoza (2018) define que en las investigaciones descriptivas y
cualitativas no es necesario aplicar hipotesis, porque solamente se trabaja con

cuestionarios con sus distintas preguntas.

Por ello en la presente investigacién mezcla promocional para la gestion de calidad en
la empresa comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021, no se

planteo hipotesis por ser una investigacion descriptiva- de propuesta.
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IV. METODOLOGIA

4.1. Disefio de la investigacion

Fue de naturaleza cuantitativa ya que para cumplir con los objetivos propuestos se hizo
uso del campo de la estadistica, lo cual permitié que tanto el analisis datos y la
presentacion de resultados fuesen llevados de manera préactica (Hernandez y Mendoza,
2018). De disefio no experimental ya que no existid ninguna manipulacion de la
variable, es decir, el investigador no intervino de ninguna manera y la observacion del
fendmeno se dio tal y como este se encuentra en su contexto (Rodriguez, Brefia y

Esenarro, 2022).

De ni vel descriptivo porque solo se describid las principales caracteristicas de la
mezcla promocional para la gestion de la calidad en la empresa Comercial Quispe en
el Distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021; sin buscar establecer relacion entre

variables o medir el grado de dependencia entre las mismas.

Fue de corte transversal debido a que la recogida de datos se desarroll6 en un Unico
tiempo determinado, siendo que se establecio un horizonte temporal de cuatro semanas

para desarrollar dicha actividad (Hernandez y Mendoza, 2018).
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4.2. Poblacion y muestra

Poblacion

La poblacién fue infinita para esta investigacion, porque no se tuvo una cantidad
precisa los clientes, no fue posible estimar el total de sus clientes (Ortega, Garcia, y De

Juanas, 2021).

Muestra

La muestra fue elegida a juicio intencional y estuvo conformada por 53 clientes de la

empresa comercial Quispe (Ricardo y Rubio, 2020).

Criterio de inclusion: Se tuvo como consideracion para esta investigacion a los clientes

gue concurren continuamente a la empresa comercial Quispe.

Criterio de exclusion: En esta investigacion no se encuesto al administrador ni al duefio

de la empresa mencionada ya que se trabajé con los clientes.
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4.3. Definicion y operacionalizacion de variables e indicadores

Operacionalizacion de variable.

. Definicion Definicion . . . . Escala
- ones Indicadores Items Fuente .
Variable conceptual Operacional Dimensi valorativa
Promocionar. . . . -
La mezcla Producto o servicio 1. ¢Cuales serian los dias de Atencion que Ud.
mocional se le Interaccion directa (‘) le gustaria visitar a Comercial Quispe?
prod ! ad Sf. . Venta personal ersonal 2. ¢Cbmo considera Ud. la calidad de los
puede eninir P ' ) celulares y accesorios que ofrece la empresa
COMO un programa Vendedor y un consumidor. Comercial Quispe?
de comunicacion Las ventas diarias.
0 de mercadeo 3. ¢En cuanto a los precios que mantiene la
Martinez  (2020) ;
menciona que se | donde existe la Promocionar productos empresa? ;Como los considera usted?
conoce  también | combinacion - de ProMOCIoNar ServiCios. 4.  ¢Ha recibido ofertas promocionales y
como  mix de | '@ tecnicas | promocion de ividades o incentive descuentos al momento de comprar los
promocion ya que promocionales de ventas ’:‘AC“Y' a Ies 0 |ncer_1(tj|vos. productos en la empresa Comercial Quispe?
se determina como | U@ empresa usa otivar al consumidor. 5. ¢Laempresa desarrolla programas de
un  conjunto o | Para —comunicar Compra. promociones e incentivos para atraer a los
grupo de informacion sobre clientes? )
herramientas para | SUS Productos, en 6. ¢Porque medios de comunicacion Ud., '&OSI clientes Ei‘éf:tla de
Mezcla implementar  la | °V@S palabras, la Informar. conoci6 la existencia de la empresa ¢ aemplresa
promocional promocién de una mezcla Publicidad Conocer o estimular. Comercial Quispe? comercia
i =~ | promocional Medios impersonales. 7. ¢Qué tipos de beneficios le gustarfa recibir Quispe.
micro y pequefia | " " p ¢ : !
empresa 5|gn|f|ga por parte la empresa Comercial Quispe?
permitiéndonos ?Ofmumcar’ Conjunto de habilitar.
: - ormar : . - - .
una mejor gestion ”:arsuadi} al Relaciones Acciones. 8. ¢Cdmo califica la atencion que le brindo la
de las ventas y las Eliente ' otros tblicas Imagen de la empresa. empresa al momento que Ud. realizo sus
estrategias al . y P Publico general. compras?
. . intereses de la : .
utilizar para dicha empresa Sus Propios trabajadores.
promocion. productos y Promocionar. 9. ¢Laempresa desarrolla programas de
ofertas para el Comunicarse promociones e incentivos para atraer a los
5ni i ?
logro de  sus Marketing telefonlcame_nte. clientes? ’ )
objetivos directo Ofrecer al cliente. 10. ¢Le gustaria que la empresa Comercial
organizacionales Venta de producto. Quispe extienda sus ventas a través de las
(Vega, 2018). Correo electronico. redes sociales digitales, para dar un mejor
Atencion personalizada. servicio?
Fuente: Elaboracion propia.
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Gestién de
calidad

Seglin Gonzélez (2016) es
un proceso donde se mide
la calidad de un producto,
sea este un bien o servicio,
de acuerdo a las normas
establecidas con la
finalidad de actuar y
mantener  regulado el
proceso universal que se
aplica cuando un producto
tiene  problemas  de
calidad o los procesos de
manufactura  conocidos
como control de calidad
que ayuda en las
caracteristicas de un
producto o  servicio
satisfaciendo las
necesidades de las
personas

La gestion de
calidad ayuda en
disefar los
procesos auto
controlables para
de esa manera
capacitar al
personal para asi
llegar a cumplir
sus objetivos,
también la gestion
de calidad es
realizar las
actividades de una
manera eficiente
dentro de wuna
organizacion

(Sénchez, 2017).

11. ;Cémo considera usted la calidad del

Engl?g#; al ﬁ:;ggsiec?a des servicio prestado por parte de la empresa a los
clientes?
Mantener 12. ;Desde su perspectiva ha mejorado el
Liderazgo Logro de metas proceso de comercializacion con el pasar de
Objetivos los afios?
S Organizacién
Participacion de Ha%ilidades 13. ¢ Usted cree que la empresa ha logrado

personal

Compromisos

alcanzar sus objetivos y metas determinados?

Enfoque basado

Eficientemente

14. ;Cémo considera usted la calidad del
servicio prestado por parte de la empresa a los

en procesos ion .
P Gestiona clientes?
Meiora continua Permanentemente 15. ¢ La empresa actualiza permanentemente
) los precios y productos nuevos?
Enfoque basado . ;
en hgchos ara 16. ¢ Los precios de los equipos que ofrece la
la toma cEI)e Decisiones empresa comercial Quispe estd de acuerdo a
s su necesidad?
decision
Relaciones -
Creacion 17. ¢Para usted, para que la empresa sea de
mutuamente - . . 0% 2
L Beneficio calidad es importante la confiabilidad,
beneficiosas con . p
Proveedores seguridad, garantia?

el proveedor

Los clientes
de la empresa
comercial
Quispe

Escala de
Likert

Fuente: Elaboracion propia.
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4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica

Para esta investigacion fue la encuesta ya que esta permite el tratamiento de los datos
mediante meétodos estadisticos, asi como la presentacion de resultados en tablas

(Hernandez y Mendoza, 2018).

La encuesta fue dirigida a los clientes de la empresa comercial Quispe en el distrito de

Huacaybamba, Huanuco, 2021.

Instrumento

Se utilizd el cuestionario y estuvo estructurado por distintas preguntas que fueron
organizadas segun su pertenencia a los indicadores descritos. El cuestionario son
preguntas, abiertas o cerradas, por tanto, las respuestas fueron disefiadas,
implementadas con rigor estadistico, esto con la finalidad de aseverar la eficacia del

resultado.

El instrumento fue un cuestionario de 23 preguntas en escala de nominal, se ubica en
el anexo 6, el cual permitio la obtencidn de datos necesarios para la realizacion de los

cuadros estadisticos (Hernandez y Mendoza, 2018).

4.5. Plan de analisis

Hernéndez y Mendoza (2018) mencionan que se utiliza para evaluar, organizar, los
datos que se obtiene después de la aplicacion de la encuesta, también ayudan a

examinar la relacion entre variables de dicha investigacion, realizando una breve
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igualacién, esto con la finalidad de encontrar sus incompatibilidades, para después

vaticinar los posteriores resultados.

En cuanto al procesamiento de informacion en el estudio, fue desarrollado de la
siguiente manera: se utilizo la herramienta Microsoft Word; esta herramienta utilizo
para elaborar las encuestas formulando 23 preguntas que fueron aplicadas a los clientes
de la empresa Comercial Quispe, la informacion recopilada fue tabulada y colocada
en cuadros con el programa informatico Excel, posterior a ello la informacion fue
transferida al Turnitin para saber el porcentaje de similitud de la redaccion de la

investigacion (Hernandez y Mendoza, 2018).
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4.6. Matriz de consistencia

Tabla 1
Matriz de consistencia.
Titulo Enunciado de Obijetivos generales y especificos Hipdtesis Variable Poblaciony Metodologia _Tecmcae
problema muestra instrumento
Objetivo general:
Identificar las caracteristicas de la mezcla
promocional para la gestion de la calidad en la| parg esta Disefio de la
eHrSEEZST)ambaC?ﬂgLCJiL gg';lpe en el Distrito de | jnyestigacion La poblacion es :\r:;/estlgamon.
Y ' ' ' no se planted infinita porque no experimental.
Objetivos especificos: hipotesis ya Variable: s tuwvo  unma
Mezcla ¢Cualessonlas | 1. Describir la venta personal en la empresa | due al ser Mezcla cantidad precisa los | Poblacion:
romocional caracteristicas Comercial Quispe en el distrito de| una promocional clientes no fue| Clientes de la
Eara,agestién de la mezcla Huacaybamba, Huanuco, 2021. investigacion posible estimar el | €émpresa Escala:
de calidad en promociona}ll 2. Describir la promocién en en la empresa| gescriptiva- | Dimensiones: total de sus clientes | €omercial Nominal
womorma | PRGSO | comerl | Qupe en el AR de) gopropess, |~ vena | (Orign Garin y| ¥ |
comercial Wy ’ . ' no se busco personal De Juanas, 2021). : ;
Quispe en el empresa 3. Describir la publicidad en la empresa p - ' Muestra: Encuesta
distriqo de Comercial Comercial Quispe en el distrito de| establecer - pr%TO%OQ 53 clientes de
Huacavbamba, | QuisPe enel Huacaybamba, Huanuco, 2021. relacion - Rul ICI0a0 | | a muestra estuvo | |a empresa Instrumento:
Huénu)éo " | distrito de 4. Describir las relaciones pUblicas en la empresa | entre las - L’?b?fég:es conformada por 53 Cuestionario
2021 ' Huacaybamba, Comercial Quispe en el Distrito de| variables ni llc\)/larketing clientes de la| Técnica:
Huanuco, 20217 Huacaybamba, Huanuco, 2021. medir su directo empresa (Ricardo y | La encuesta
5. Describir el marketing directo en la empresa ;
. . - grado de Rubio, 2020).
Comercial Quispe en el distrito de q denci Instrumento:
Huacaybamba, Huanuco, 2021. ependencia. Cuestionario
6. Elaborar el plan de mejora de la mezcla de 23
promocional para la gestion de calidad en la preguntas.

empresa Comercial Quispe en el distrito de
Huacaybamba, Huanuco, 2021.

Fuente: Elaboracion propia
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4.7. Principios éticos

Esta investigacion se salvaguardd los principios éticos que garantizaban la
proteccion y el respeto a los derechos fundamentales de las personas, los cuales fueron
aplicados dentro de la universidad (ULADECH, 2016).

El principio de proteccion a las personas, se respetd y garantizo la
confidencialidad de los datos e informacion obtenidos de los clientes, de esta manera,
los resultados de la investigacion fueron generalizados previo a su publicacion;
asimismo, el principio de derecho a estar informado, los clientes que formaron parte de
la investigacion estaban debidamente informadas acerca de la finalidad y el propdsito
de esta.

Principio de beneficencia y no maleficencia, dada la naturaleza de la presente
investigacion, ésta no represento ningun riesgo para los participantes de la
investigacion ni para el investigador en el proceso de recojo de informacion; donde se
le informo de ello a las personas integrantes de la muestra. Por consiguiente, se utilizo
papel boom de manera responsable para el consentimiento informado firmado por los
clientes, también se hizo el uso de equipos electrénicos sin hacer el uso excesivo de la
energia eléctrica.

El principio de la justicia, esto con la finalidad de que la investigacion una vez
finalizada la investigacion, va estar disponible para las personas que forman parte de
dicha muestra tiene interés por los resultados para aplicarlas a sus empresas o realizar
nuevas investigaciones se les facilitara dicha informacion por el medio que requieran;
estos pueden ser correos electronicos, WhatsApp, entre otros, o pueden participar en

los eventos donde se expongan los resultados de la investigacion. La obligacion de un
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investigador es tratar respetuosamente a las personas que participan en el proceso,
procedimientos, y servicios asociados a la investigacion.

El principio de la integridad cientifica, siempre se tiene presente que los datos
de la identidad que se obtuvieron de los participantes de esta investigacion seran
confidenciales y andnimas, también se les informo de ello a los participantes. En esta
investigacion no era necesario el uso de equipos electronicos, mecanicos, médicos entre
otros ya que no fueron necesarios para este tipo de investigacion. Los datos obtuvieron
seran utilizados exclusivamente por el investigador por un periodo de cinco afos
aproximadamente con fines solamente académicos y en custodia del investigador.
No se realizd técnica de recoleccion de datos distintos al cuestionario, por ello los
participantes no tienen acceso a la informacion que brinde otro participante de la
investigacion.

Principio de libre participacion y derecho a estar informadas, antes de la
aplicacion del cuestionario a los clientes se solicito la aceptacion para ser participes
mediante el consentimiento informado, comunicandoles también sobre la finalidad y
el propdsito de esta, para darles mayor confianza en su participacién brindandoles
seguridad y asi evitar cualquier contratiempo durante o después de la investigacion.

Principio de cuidado del medio ambiente y la biodiversidad, en esta
investigacion no se realizd aplicaciones directas en el medio ambiente, por
consiguiente, no afecta a la biodiversidad (animales y plantas), ya que el estudio se
realizd en los establecimientos o locales comerciales dirigido a los participes de estas,
se tomoO las medidas necesarias para evitar dafios y contaminacién del entorno

ambiental.
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V. RESULTADOS

5.1. Resultados

Tabla 1

Caracteristicas de la venta personal en la empresa Comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba,
Huanuco, 2021

Venta personal

Marcas de teléfono de su preferencia n %
Muy de acuerdo 19 36.00
De acuerdo 18 34.00
Neutral 7 13.00
Desacuerdo 5 9.00
Muy en desacuerdo 4 8.00
Total 53 100.00
Consideracion de los precios que mantiene la empresa.

Muy de acuerdo 10 19.00
De acuerdo 22 42.00
Neutral 14 26.00
Desacuerdo 06 11.00
Muy de desacuerdo 01 2.00
Total 53 100.00
La atencidn que brindada por la empresa cuando realiza sus compras.

Muy de acuerdo 15 28.00
De acuerdo 22 42.00
Neutral 08 15.00
Desacuerdo 06 11.00
Muy de desacuerdo 02 4.00
Total 53 __100.00

Fuente. Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa “Comercial Quispe”.

Tabla 2

Las caracteristicas de la promocion Caracteristicas de la venta personal en la empresa Comercial
Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

Promocion

Adquisicién de productos por medios digitales n %
Muy de acuerdo 18 34.00
De acuerdo 16 30.00
Neutral 9 17.00
Desacuerdo 8 15.00
Muy de desacuerdo 2 4.00
Total 53 100.00
Productos que ofrece la empresa.

Muy de acuerdo 18 34.00
De acuerdo 15 28.00
Neutral 9 17.00
Desacuerdo 9 17.00
Muy de desacuerdo 2 4.00
Total 53 100.00
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Existencia de ofertas y descuentos en distintos productos.

Muy de acuerdo 13 25
De acuerdo 19 37
Neutral 10 19
Desacuerdo 5 10
Muy de desacuerdo 5 10
Total 53 100

Fuente. Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa “Comercial Quispe”.

Tabla 3

Las caracteristicas de la publicidad Caracteristicas de la venta personal en la empresa Comercial
Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huénuco, 2021.

Publicidad

Conocimiento de la existencia de la empresa. n %
Muy de acuerdo 18 34.00
De acuerdo 12 23.00
Neutral 11 21.00
Desacuerdo 10 19.00
Muy en desacuerdo 02 04.00
Total 53 100.00
Programas de promociones e incentivos para atraer nuevos clientes.

Muy de acuerdo 17 32.00
De acuerdo 12 23.00
Neutral 10 19.00
Desacuerdo 09 17.00
Muy de desacuerdo 05 9.00
Total 53 100.00
Se transmite comunicacién y mensajes con contenido renovado.

Muy de acuerdo 16 30.00
De acuerdo 17 32.00
Neutral 8 15.00
Desacuerdo 10 19.00
Muy de desacuerdo 02 4.00
Total 53 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa “Comercial Quispe”.

Tabla 4

Las caracteristicas de las relaciones publicas Caracteristicas de la venta personal en la empresa
Comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

Relaciones publicas

Permitio observar, tocar y evaluar el equipo que adquirié. n %
Muy de acuerdo 13 25.00
De acuerdo 14 26.00
Neutral 11 21.00
Desacuerdo 8 15.00
Muy de desacuerdo 7 13.00
Total 53 100.00
La calidad prestada por la empresa es adecuada.

Muy de acuerdo 13 25.00

41



De acuerdo 14 26.00

Neutral 11 21.00
Desacuerdo 8 15.00
Muy de desacuerdo 7 13.00
Total 53 100.00
Los precios que ofrece la empresa se adecuan a su necesidad.

Muy de acuerdo 14 26.00
De acuerdo 15 28.00
Neutral 13 25.00
Desacuerdo 9 17.00
Muy de desacuerdo 2 04.00
Total 53 100.00

Fuente. Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa “Comercial Quispe”.

Tabla5s

Las caracteristicas del marketing directo Caracteristicas de la venta personal en la empresa Comercial
Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

Marketing directo

Anteriormente ha adquirido equipos en

. ) n %
comercial Quispe.
Muy de acuerdo 11 21.00
De acuerdo 12 23.00
Neutral 7 13.00
Desacuerdo 13 25.00
Muy en desacuerdo 10 19.00
Total 53 100.00
Considera la comunicacién importante para el buen funcionamiento de la empresa.
Muy de acuerdo 13 25.00
De acuerdo 19 36.00
Neutral 11 21.00
Desacuerdo 6 11.00
Muy de desacuerdo 4 08.00
Total 53 100.00
Se considera cliente leal de la empresa.
Muy de acuerdo 13 25.00
De acuerdo 19 36.00
Neutral 11 21.00
Desacuerdo 6 11.00
Muy de desacuerdo 4 08.00
Total 53 100.00

Fuente. Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa “Comercial Quispe”.
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Tabla 6

Plan de mejora de la mezcla promocional Caracteristicas de la venta personal en la empresa
Comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.
Mezcla promocional plan de mejora

El proceso de comercializacion ha mejorado n %
Muy de acuerdo 10 19.00
De acuerdo 18 34.00
Neutral 8 15.00
Desacuerdo 11 21.00
Muy de desacuerdo 6 11.00
Total 53 100.00
Considera que es importante la confiabilidad, seguridad y garantia.

Muy de acuerdo 14 26.00
De acuerdo 18 34.00
Neutral 9 17.00
Desacuerdo 8 15.00
Muy de desacuerdo 4 08.00
Total 31 100.00
La empresa ha logrado sus objetivos y metas en el tiempo establecido. '

Muy de acuerdo 11 21.00
De acuerdo 19 36.00
Neutral 10 19.00
Desacuerdo 10 19.00
Muy de desacuerdo 3 06.00
Total 53 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de la empresa “Comercial Quispe ”.
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Tabla 7

PROPUESTA DE MEJORA DE LOS FACTORES RELEVANTES DEL MIX PROMOCIONAL PARA LA GESTION DE CALIDAD EN
EMPRESA COMERCIAL QUISPE, 2021.
Elaboracion del plan de mejora de la mezcla promocional para la gestion de calidad en la empresa Comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huénuco,

2021
. Causas de los . . .
Indicadores Problemas encontrados Consecuencias del problema Accién de mejora Responsables
problemas Presupuesto
Los clientes no suelen El representante de la empresa comercial Quispe
tener informacion sefialan que muy pocas veces se capacita a su
La tabla 8 y figura 6 se puede oportuna sobre las personal: Hacer uso de volantes y
observar que solo un 37% de los P e  Desconocen completamente sobre la publicaciones en redes
Venta . ofertas y descuentos que I ional I | ; : Gerente / S/.2400
promocional encuestados estan de acuerdo con la se ofrecen en la mezcla promocional es por ello no lo sociales para informar a Duefio .
existencia de ofertas y descuentos en empresa, por ello, no implementa y eso la consecuencia es que los clientes de las
diversos productos. Ueden anrovechar esas como empresa no crece estd estabilizado. | promociones existentes.
P ap e  Porello no logra alcanzar sus metas y
oportunidades. L
objetivos propuestos como empresa.
El representante de la empresa comercial Quispe Programar un calendario
En la tabla 11 y grafico 9 se puede desconocen las herramientas de la mezcla de redes sociales en el
iy observar que solo un 32% de los Poca actualizacién de la | promocional por ello no implementa: gue se pronostique
Promocion de - - - e  Lapromocién T . Gerente / 5/.1500
t encuestados consideran que la informacion que se promo publicaciones por dias Dueft .
ventas em - i i i e Lapublicidad - - ueno
presa transmite un mensaje brinda a los clientes. ! festivos, mismas que se
renovado. e El'marketing pueden utilizar en un
e Laventa personal periddico mural.
En latabla 15y grafico 13 se puede El representante de la empresa comercial Quispe
observar que un 25% de los Carente uso de descc?noce e la ublici(?ad es fundamental enpun Disefiar y publicar con un Gerente /
Publicidad encuestados esta en desacuerdo con publicidad para captar neqocio aq Ue ar'zravés de ello. se puede cantar mensaje atractivo para Duefio S/.2000
haber adquirido articulos de la nuevos clientes. 9 3{ qt ' "d p | pbl L, nuevos clientes
empresa con anterioridad. nuevos clientes y ser, as reconocido por la poblacién
. Realizacién de llamadas
En la tabla 17 y figura 15 se puede . . . A -
observar que sglo%n 36% deplos Alta competencia en el El representante de la empresa comercial Quispe periddicas a los clientes
Marketing clientes e?muesta dos estan de acuerdo mercado. desconoce las ventas por los medios digitales mas recurrentes de la Gerente / S/.1000
directo Falta de un servicio post | sociales, el internet, es mas no conoce las ventas empresa, preguntado por Duefio

con considerarse un cliente leal de la
empresa.

venta.

online

los productos y si desean
adquirir alguno mas.
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5.2. Andlisis de resultados

Tabla 1

Caracteristicas de la venta personal en la empresa Comercial Quispe en el
distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

En la tabla 1 se puede observar que el 100% de los clientes encuentran equipos de su
preferencia en las distintas empresas a las que recurren, al igual que, Meza (2019) quien
pudo determinar que un 95% de los clientes siempre consiguen lo que buscan, sin
embargo, contrasta con Cuba y Javez (2019) quienes reportaron que los clientes se ven
en la necesidad de realizar una ardua busqueda en las distintas empresas hasta
conseguir el equipo ideal de su preferencia. Esto permite indicar que la mayoria de las
organizaciones siempre cuentan con equipos y marcas de la preferencia de sus clientes,
lo cual actia como un importante indicador de conocimiento del cliente, sin embargo,
es posible sobrepasar las expectativas que tienen los compradores ofertando articulos

novedosos.

Un 42% de los encuestados estan de acuerdo con los precios que mantiene la empresa
(tabla 2); este resultado coincide con Iparraguirre (2015) y con Rosso (2019) quienes
encontraron resultados iguales a un 56.67% y 45,0% respecto a la aceptacion de precios
respectivamente, a pesar de ello, existe un ligero constarse con Valdivieso (2018) quien
encontrd que solo un 28% estaba de acuerdo con los precios que establece la empresa.
En vista de que la mayoria de los clientes estan de acuerdo con los precios que la
empresa mantiene, es posible hacer énfasis en que es necesario fortalecer este aspecto

evitando que exista un desgate de precios en el mercado.

El 42% de los clientes estan de acuerdo con la atencion que brinda la empresa al

momento en que realizan sus compras (tabla 1); estos resultados coinciden con Rosso
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(2019) quien precisa que a un 47% de los clientes le parecen adecuados los precios de
los articulos, a su vez, Valdivieso (2018) hace notar que la atencion brindada por el
vendedor es muy importante ya que constituye un factor crucial al momento de valorar
una compra, de la misma manera Iparraguirre (2015) describe que la atencidn brindada
por una empresa debe ser sobresaliente. Teniendo en consideracion lo encontrado, es
necesario indicar que, al margen de aprobacion existente en el aspecto de atencion,
existe una importante oportunidad de mejora del proceso de atencion y el que prosigue,

consiguiendo asi mayor fidelidad por parte de los clientes.

Tabla 2

Las caracteristicas de la promocion en la empresa Comercial Quispe en el Distrito
de Huacaybamba, Huanuco, 2021

Un 34% indican estar muy de acuerdo con adquirir y realizar la compra
correspondiente de productos haciendo uso de medios digitales (tabla 2), el resultado
presenta gran similitud con Turriate (2017) quien encontré que la mayoria de los
compradores hacen consultas de productos a través de redes sociales previo a proceder
con la compra, sin embargo, existe contraste con Ruiz (2019) ya que este registrd que
solo un 44% de los clientes sienten interés por concretar compras en medios digitales
y que para ellos es un canal inseguro. Si bien el uso de canales digitales representa un
espacio fundamental para la aplicacion de marketing, es importante notar que existe un
amplio grupo de compradores que todavia no estan habituados al uso de estos medios,
por lo cual, se hace necesario mantener el uso de canales tradicionales; sin embargo, la
consideracion a largo plazo deberia ser incrementar la presencia en medios digitales ya

que los potenciales compradores estaran habituados a su uso.
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El 34% de los clientes estan muy de acuerdo con que los productos ofrecidos por la
empresa cumplen con sus expectativas (tabla 2), coincidiendo con Hanna (2016) quien
encontrd que un 30% de los clientes estan completamente satisfechos con los productos
que adquieren, asimismo, lparraguirre (2015) indica que es fundamental que las
empresas dispongan de variedad de stock para que el cliente pueda adquirir equipos
especificos que cumplan con sus expectativas buscadas. Asi se puede afirmar que la
empresa oferta productos que le gustan a la mayoria de sus clientes, por lo que es
necesario mantener esta fortaleza, ademas, no se puede ignorar que todavia existe un
grupo importante de compradores que no se encuentran completamente satisfechos con
los productos, motivo por el cual la empresa cuenta con la oportunidad de expandir la
variedad de productos que ofrece o en su defecto realizar una mejor seleccién de
inventarios, descartando aquellos productos de rotacion lenta y reemplazarlos por

articulos que puedan incrementar la satisfaccion de los clientes.

El 37% de los clientes encuestados estan de acuerdo con que la empresa pone en
conocimiento las ofertas y descuentos que existen en los productos (tabla 2), ello
coincide con Rosso (2019) quien puedo encontrar que un 46% de los clientes tienden
a elegir productos en promocion, asimismo, Ruiz (2019) indico que un 38.45% de
clientes frecuentan productos con descuentos establecidos, sin embargo, esto contrasta
con Hanna (2016) quien se topd con que solo un 15% de los clientes conocen las
promociones que ofrece la empresa. Los resultados reflejados permiten determinar que
la mayoria de las personas gustan de adquirir productos con descuentos u ofertas, por
ello, ademas de incrementar la frecuencia de promociones, se debe incentivar el uso de

recordatorios visuales para que los clientes puedan conocer las ofertas del momento.
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Tabla 3

Las caracteristicas de la publicidad en la empresa Comercial Quispe en el Distrito
de Huacaybamba, Huanuco, 2021

El 34% de los encuestados estan muy de acuerdo con tener conocimiento sobre la
existencia de la empresa (tabla 3); el resultado coincide con Lucas (2018) quien
encontré que un 45% de los clientes afirman haber conocido a la empresa a través de
publicidad, pero, contrastan con Ramos (2018) quien menciona y da realce a la
importancia de promocionar por redes sociales. Por lo visto, el uso de publicidad por
parte de la empresa ha servido para que esta genere la base de clientes que posee en la
actualidad, si a esto se suma el uso de estrategias de posicionamiento en medios
digitales es posible afirmar que a un mediano o largo plazo la base de datos se vera
grandemente ampliada, beneficiando la cantidad de ventas y el posicionamiento en el

mercado.

El 32% de los clientes estan muy de acuerdo en que la empresa desarrolla programas
de promociones e incentivos (tabla 3), este resultado difiere con Vergara (2018) quien
reporto que un 45.6% de las empresas no dan incentivos para atraer a los clientes, igual
que, Turriate (2017) quien llego a la conclusion de que la empresa en estudio no hace
utiliza incentivos para atraer clientes y por ello no puede crecer su base de datos de
clientes. De esta manera es posible notar que la expansion de la cartera de clientes esta
directamente relacionada con el uso de incentivos para atraccion de prospectos, es asi
que, existe una necesidad apremiante por utilizar incentivos que atraigan la atencion

de potenciales compradores.
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El 32% de los clientes aducen estan de acuerdo con la comunicacién que la empresa
transmite a los clientes (tabla 3), coincidiendo con Ramos (2018) donde indica que el
que el trato y las palabras que trasmite el vendedor es muy importante para el cliente,
contrastando con Malpaso (2018) quien mejorar la comunicacion con los distintos
clientes. En lo referido la empresa comercial Quispe deberia de mejorar en el trato de
las personas o capacitar a su personal ya que la comunicacion deberia de estar de acorde

al lenguaje del cliente.

Tabla 4

Las caracteristicas de las relaciones publicas en la empresa Comercial Quispe en
el Distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

Un 26% de los clientes encuestados estan de acuerdo con que al momento de realizar
sus compras se les permitié manipular el equipo a adquirir (tabla 4), coincidiendo con
Ramos (2018) donde indica que las empresas le permiten al cliente a revisar el equipo
sin ningn compromiso, contrastando con Malpaso (2018) es fundamental exhibir
productos con caracteristicas detalladas. En conclusion, los clientes adquieren equipos
que de preferencia pueden ser manipulados, ya que de esta manera tienen una

experiencia sensorial con el producto.

El 26% de los clientes estan de acuerdo con la calidad de servicio que presta la empresa
(tabla 4), coincidiendo con Ramos (2018) indica la calidad de equipos que la empresa
vende es primordial, contrastando con Malpaso (2018) afirma que las marcas que
venden sean reconocidas en el mercado. En conclusion, es fundamental que la empresa
venda equipos celulares de marcas conocidas y originales para de esa manera no tener

problemas por deficiencias de los equipos sino mas bien, garantizados.
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De los clientes encuestados el 28% esta de acuerdo con que los precios se adectian a su
necesidad (tabla 4), contrastando con Gutiérrez y Montenegro (2018) quien sefiala que
los precios deben estar de acorde a la calidad del producto y la necesidad del cliente,
respecto a ello Vasquez (2016) indica que se debe de tener siempre equipos basicos y
de alta gama. N conclusién los clientes adquieren equipos de acuerdo a su ingreso

econdmico y necesidad.

Tabla 5

Las caracteristicas del marketing directo en la empresa Comercial Quispe en el
Distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

De los clientes encuestados, el 25% menciona que no estan en desacuerdo con haber
adquirido productos en la empresa anteriormente (tabla 5), contrastando con Gutiérrez
y Montenegro (2018) no influye mucho las compras anteriores, pero también Fiorentini
(2020) encontré que, si adquirieron equipos con anterioridad. En conclusion, esto se
dio por la empresa con anterioridad no tenia competidores del mismo rubro, pero con

el pasar de los afios aparecid la competencia y las ventas bajaron considerablemente.

Un 36% de los clientes encuestados estan de acuerdo con la importancia de la
comunicacion para el buen funcionamiento de la empresa (tabla 5), guardando un
moderado contraste con Fiorentini (2020) quien indica que estd muy de acuerdo que
la empresa funcione de la mejor manera, difiriendo con Chirinos, Martinez y Merino
(2016).En conclusidn la comunicacion entre cliente y vendedor es muy importante en

una empresa; por ello se recomienda a la empresa a tener un vendedor que sepa todo
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respecto a los equipos que vende para hacer la estrategia de convencimiento y realizar

la venta eficiente.

El 36% de los clientes encuestados estan de acuerdo con considerarse clientes leales a
la empresa (tabla 5), contrastando con Gutiérrez y Montenegro (2018) donde indica
que estan muy de acuerdo con ser clientes fidelizados por la empresa, ademas Chirinos,
Martinez y Merino (2016) indican que la mayoria de las empresas cuentan con un
grupo de personas fidelizadas siempre. Por ello en conclusién la empresa debera de
implemente diferentes estrategias como la publicidad, las promociones, marketing, etc.,

para as, fidelizar clientes.

Tabla 6

Plan de mejora de la mezcla promocional para la gestion de calidad en la empresa
Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

De acuerdo a las encuestadas realizadas el 34% de los clientes manifiestan que estan
de acuerdo con que el proceso de comercializacion de la empresa ha mejorado (tabla
6), contrastando con Gutiérrez y Montenegro (2018) quien sefiala desde su perspectiva
la empresa ha innovado con productos nuevos. En conclusion, la empresa debe de
mejorar con el pasar de los afios, implementando nuevas tecnologias, estrategias
nuevas, dando un valor agregado aparte de los productos existentes, como por ejemplo

en una tienda de celulares incrementar lo que es la recarga, agente Multired, etc.

Un 36% de los clientes encuestados estan de acuerdo con la importancia de la
confiabilidad, seguridad y garantia para la empresa (tabla 6), coincidiendo con Camino
(2018) quien indica que los clientes estdn muy de acuerdo con la importancia de esos

factores mencionados. Estos resultados reflejan la naturaleza de las personas, que estas
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estdn buscando, en primera instancia, satisfacer necesidades de seguridad previo a

racionalizar el motivo de compra.

El 36% de los encuestados mencionan que la empresa con el trascurso de los afios ha
estado logrando sus metas establecidas (tabla 6), coincidiendo con Camino (2018)
indicando que los clientes estan muy de acuerdos con el logro de objetivos. En
conclusion, los clientes pueden notar si la empresa tiene avances en materia del
cumplimiento de metas, siendo asi que estdn dispuestos a acompafiar a una

organizacion en su proceso de crecimiento.
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V1. CONCLUSIONES

Referente a las caracteristicas de la venta personal para los clientes en la empresa, se
menciona que la empresa no tiene conocimiento por ello no implementa mezcla
promocional, como aquellas estrategias necesarias para la realizar las ventas y brindar

una atencion adecuada e ideal en la atencion a los clientes.

Referente a las caracteristicas de la promocion para los clientes. De acuerdo a los
resultados obtenidos, el 37% mencionan que si, le han hecho de conocimiento sobre
los descuentos y promociones de los diferentes productos en la empresa, por ello es
fundamental una buena implementacién y determinacion de los descuentos y
promociones de los productos y de esa manera realizar una venta eficaz, para poder

adquirir productos nuevos y hacer su respectiva exhibicién.

Referente a las caracteristicas de las relaciones publicas para los clientes en la empresa
comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021. Es buscar la manera
de como relacionarse con las demas empresas ya sean de su mismo rubro o giro

comercial, esto es muy importante ya que se podria manejar los precios en mutuo

acuerdo.

Referente a las caracteristicas de la publicidad en las micro y pequefias empresas, la
empresa desarrolla programas de promociones e incentivos para atraer a los clientes,
por ello 23 % esta de acuerdo, pero el 19% les parece igual si hay promociones u
ofertas. Entonces, seria fundamental que la empresa implemente las promociones de
equipos para poder una buena compra es fundamental poder observar y manipular los
equipos a adquirir para asi satisfacer nuestra expectativa y poder comprar con

eficiencia.
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Describir el marketing directo en las micro y pequefias empresas, en la empresa se
logré evidenciar que hay muchas deficiencias en implementacion de marketing debido
a que el gerente o duefio de la empresa no logro crecer empresarialmente, debido a que
tiene conocimiento sobre las herramientas necesarias fundamentales para la empresa,
es por ello muy importante la mezcla promocional debido a que cuenta las esas

estrategias importantes para conllevar una empresa

Debido a las distintas deficiencias encontradas en la empresa, se elabor6é un plan de
mejora, que servira para que la empresa pueda determinar donde estan sus errores y de
la misma forma tratar de mejorar y solucionar esos aspectos mencionados con la

finalidad de mejorar sus ventas y crecer empresarialmente.
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VIl. RECOMENDACIONES

Implementar la mezcla promocional la empresa para lograr incrementar
sus ventas y mayor posicionamiento en el mercado, debe aplicar aquellas
herramientas que ayuden a las empresas a satisfacer las necesidades de los

clientes.

Establecer como empresa en la contratacion de jovenes con
conocimientos actualizados sobre ventas, estrategias, innovacion, promocion,

publicidad, ventas directas, etc., para ser implementadas en la empresa comercial

Quispe.

Efectuar el uso de las tecnologias, como pagos con tarjeta VISA, yape,
transferencias bancarias, etc., para asi tener un control adecuado en el proceso de
las ventas, sobre los ingresos y los egresos ya sean diarias, mensuales u anuales
de laempresa, para ello se debe capacitar a los trabajadores, para el uso adecuado

del sistema financiero y asi la empresa genere mas rentabilidad.

La gestion de calidad es muy importante por ello se debe emplear para
cumplir  con las necesidades y expectativas de los clientes; los representantes
deben utilizar estrategias que ayuden e inciten a comprar sus productos; los
descuentos son herramientas primordiales que se deben de aplicar en los

establecimientos.

Se sugiere implementar el plan de mejora elaborada por la

investigadora.
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PLAN DE MEJORA
1. Datos generales
- Nombre o razon social: Micro y pequefias empresas del sector comercio, venta de equipos
electrdnicos en el Distrito de Huacaybamba, Huénuco 2021
- Giro de empresa: Comercial
- Direccion: Av. Ejercito s/n - Huacaybamba Hu&nuco
- Nombre del representante:
2. Mision
Satisfacer las necesidades de la poblacién de nuestros clientes implementando la mezcla
promocional, de la misma manera permitiendo un crecimiento adecuado con
responsabilidad, compromiso, de la misma forma brindando una atencion buena.
3. Vision
Ser una empresa lider en venta de equipos electrénicos, brindando la confianza, calidad e
incrementando sus ventas, brindando una atencion buena, precios acordes el mercado
garantizando el éxito empresarial.
4. Objetivos
Mejorar la calidad del servicio en ventas en un 5% a través de estudios de mercado. Mejorar
el nivel de satisfaccion del cliente a traves de la publicidad en un 10% en 6 meses. Mejorar la
atencion a los clientes en un 15%, incrementando su satisfaccion y confianza, con productos
garantizados.
5. Productos y/o servicios

Esta venta se dedica principalmente a los consumidores finales.
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7. Organigrama de la empresa

Gerente
Christian
Duefio
Macedonio
I |
Jefe de ventas Cajero Vendedora
Valeriano Ezequiel Marizabel
a. Descripcion de funciones

Cargo Gerente
Perfil Bachiller Ingeniero civil, actualmente estudiante de arquitectura
Funciones Planificar los objetivos generales y especificos de la empresa ya sea

a corto y largo plazo.

Organizar la distribucion de la empresa actual y a futuro.
Dirigir la empresa,

Tomar decisiones

Supervisar todo los ingresos y egresos de la empresa.

Cargo Dueiio
Perfil Estudios incompletas
Funciones Inversionista

Realizar compras de mercaderia

Mantener en almacén stock de electrodomesticos

Cotizar productos

Estar pendiente de los equipos electronicos que se venden
Establecer los precios para cada producto.

Cargo Jefe de ventas
Perfil Egresa de administracion, cursos de especializacion en marketing.
Funciones Contratacion de personal

Monitoreo estable del personal
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Ver si la venta esta eficientemente
Ver si la empresa crece

Cargo Cajero

Perfil Estudiante de secundaria

Funciones Ver el ingreso y egreso de las ventas del dia
Ver la inversion
La ganancia
Pago de personal que labora

Cargo Vendedora

Perfil Técnica en enfermeria

Funciones Atencion al cliente

Facilidades de palabra
Brindar buena atencion
Ser proactiva
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8. Diagnostico general

Anélisis FODA Oportunidades Amenazas
-Es una provincia en crecimiento | - Competencia con las micro y pequefias
poblacional, alejada del capital. empresas del mismo rubro.
- Ubicacion estratégica donde recibe visitas | - Clientes jovenes que compran equipos casi
turisticas y la interoceénica pasa por dicha| siempre.
provincia. - Actual recuperandose descendimiento
- Interés por la compra de equipos| provocada por el COVID 19 decretado por
electronicos. el estado

Fortalezas Estrategias F.O. Estrategias D.O.

- Infraestructura bien organizada vy
ambientada para que el cliente se sienta
seguro.

-Variedad de equipos disponibles para los
clientes

-Precios accesibles al
cliente

-Distintas formas y facilidades de pago

- Personal con conocimientos basicos en
ventas de equipos electrénicos

bolsillo de cada

- Ofrecer una buena atencion a los

clientes - Ofrecer stock de productos y
modelos para satisfacer sus necesidades

- Ofrecer precios accesibles al alcance de
los clientes

-Buscar posicionarse en el mercado por el
los modelos y stock de producto que ofrece
- Innovar con nuevos productos de modelo
actualizado

- demostrar a los clientes el equipo, puede
ver, palpar, tocar sin ningdn compromiso
alguno.

Debilidades

-falta de gestion por ser una empresa
familiar.

- Falta innovacion e

implementacion de estrategias de venta,
publicidad, promocidn, etc.

- bdsqueda de personal con conocimiento
en ventas para aplicar estrategias de
marketing.

Estrategias F.A.

-Ofrecer a los clientes stock y modelo de
diferentes equipos que permita satisfacer
esa necesidad que tiene el cliente

- Realizacion de promociones publicitarias
por todos los medios digitales sociales.

Estrategias D.A.

Analizar minuciosamente los precios que
maneja la competencia para de esa manera
tratar de mejorar o implementar otras
estrategias

- Ofrecer descuentos y promociones para
para realizar una venta eficaz a nuestros
clientes
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9. Indicadores de gestion
Indicadores Evaluacion de indicadores dentro de las
Mype
Importancia de implementar | Muy pocas veces considera el duefio de la

capacitaciones al personal de la Mype en
temas como atencion, seguridad , garantia
, etc.

empresa sobre las capacitaciones la
personal para el adecuado manejo de sus
equipos con la que cuenta su organizacion.

Importancia de dar motivaciéon a los
trabajadores para un buen ambiente de
clima laboral

Muy pocas veces el duefio considera
importante motivar a sus trabajadores.

Local organizado y limpio para que los
clientes se sientan coémodos y satisfechos al
momento de realizar sus compras

Nunca ha considerado el duefio la
organizacion de sus productos en stock , y
el ambiente limpia.

Posibilidad capacitar al trabajador en uso
de equipos electronicos para ser mas
eficientes en sus ventas diarias

Muy pocas veces el duefio ha considerado
la posibilidad de capacitar al trabajador
para evitar contratiempos al momento de
mostrar el equipo muchas desconociendo
el manejo adecuado de dicho producto a

vender.

10. Problemas

Indicadores

Problemas

Surgimiento de problema

Determinar  capacitaciones
para el personal que trabaja
en distintos temas de ventas

Muy pocas veces el duefio
considera lo importante que
es realizar capacitaciones a
los trabajadores, y el manejo
de sus equipos electronicos
que la empresa venden.

-Esto se da porque el duefio no considera
la capacitacion como una herramienta que
ayudaria en la venta de sus equipos
electronicos.

- Muchas veces no cuentan con los
recursos econdémicos necesarios para
contratar  personal capacitado para
capacitar a su personal y aplicar los
conocimientos obtenidos, en su empresa.

Determinar la aplicacion de
motivacién para realizar la
eficiencia de los trabajadores
en sus actividades.

Muy pocas veces el duefio
considera importante el uso
de técnicas de motivacion a
los trabajadores.

Muchas veces el duefio no tiene
conocimiento sobre las capacitaciones o
motivaciones a los trabajadores , y mucho
menos quiere invertir contratando un
profesional para mejorar y crecer en sus
ventas a través de sus conocimientos.

Se aplica estrategias de
motivacion a los
trabajadores

Nunca ha considerado el
duefio aplicar estrategias de
motivacion a los
trabajadores.

No las considera porque va en constante
cambio de personal, ya que el contrato es
renovado por cada mes.
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10 . causas

Falta de conocimiento
respecto al tema de la
mezcla promocional.

No considera importante
la  promocion  para
fomentar la  venta
eficiente en su empresa

Deficiente en la
publicidad

/

de la mezcla
promocional

No considera importante Ta
venta personal como una
estrategia de venta

Personal sin motivacion }
personal
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11. Establecer soluciones

a. Establecer acciones de mejora

Indicadores

Problemas

Accidn de mejora

La mezcla
promocional
fundamental
una empresa

para

Muy pocas veces el
duefio de la empresa
consideraria necesario
implementar la mezcla
promocional para el
buen  funcionamiento
de su empresa, ya sea
en la venta personal
como la publicidad en
todos los &mbitos y la
promocién como una
estrategia de venta,
también la capacitacion
de personal es muy
fundamenta, la
motivacion el trabajo
en equipo.

v

AN N N NN N Y N NN

Proporcionar las herramientas necesarias a los
trabajadores para que puedan realizar una venta
eficaz.

Tener un bue stock de modelos y equipos en el
almacén.

Siempre informar sobre los modelos nuevos de
equipos en tendencia.

Hacer ver cuéles son sus derechos y deberes de
los trabajadores y sus funciones de cada uno
Usar las palabras adecuadas para una buna
atencion del cliente.

Siempre debe prevalecer la higiene en la
empresa, el orden y el respeto.

Promover siempre un trabajo en equipo
Fomentar la publicidad por todos los medios
digitales.

La promocion de productos.

Implementar un acuerdo en el uso de equipos y
cuidados de los objetos que la empresa cuenta
Tener facilidades de palabras para cada cliente a
atender.

La importancia de
la venta personal

AN

Es una estrategia de venta donde el cliente y el
vendedor intercambian palabras.

Intercambian conocimientos de los equipos que
esta adquiriendo.

La venta personal es una manera de vender
directamente al cliente, esto es muy importante
ya que el cliente pueda ver sus gustos, puede
tocar el equipo, manipular y comprar.

Las
capacitaciones del
personal que
labora

Ayuda a obtener conocimientos en la
manipulaciéon de equipos, parte financiera, el
modelo nuevo, calidad, en la organizacion, etc.
Adquirir o conocer sobre las actualizaciones del
Android.

Motivar al
personal

<]

Ayuda a que el personal se siente bien consigo
misma.

Siente que su trabajo es recompensado.

La motivacion de acuerdo a sus necesidades, ya
que cada persona tiene distintas maneras de
motivarse, las cuales pueden ser viajes,
remuneraciones, regalos, etc. Esto dependiendo
de cada necesidad.

Esto ayuda a los trabajadores a crear confianza
en si mismos.
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AN

NN

Se siente valorados

Dar esa oportunidad de crecer como persona y
profesionalmente

Hacer saber los errores de los trabajadores para
asi mejorarlas y ganar mas experiencia y
ascender de puesto.

Dar esa confianza que necesitan

Dar la seguridad de que van estar bien en el
trabajo.

Buen ambiente de clima laboral para que sientan
satisfechos

Deficiente en
publicidad

la

muy pocas veces la
publicidad en la
empresa menciona
resulta ser util

Implementar la publicidad como una estrategia
de venta ya que a través de ello se hace o da a
conocer la existencia de la empresa

Es importante hacer saber la calidad de equipos
y modelos que se vende en dicha empresa

Dar o hacer conocer a la gente la empresa por los
medios digitales sociales

Elaborar tarjetas, gigantografias en la empresa.
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12. Recursos para la implementacion de estrategias

Estrategias

Recursos
humanos

Recursos
econdmicos

Recursos
tecnoldgicos

tiempo

El gerente debe capacitar al personal

de su empresa para:

v' ldentificar las necesidades que
carece la empresa para mejorarlas
en un tiempo determinado, pero
para ello necesita de un
profesional con conocimiento en
ventas, publicidades,
promociones, marketing, etc.

v Tener la organizacion del stock de
sus productos.

v Conocer sobre la implementacion
de estrategias de venta

v Acerca de una adecuada atencion
al cliente

v" Conocer sobre sus derechos y
deberes como trabajador

v' Conocer sobre las diferentes
actividades: Higiene y seguridad
ya sea para el trabajador y el
cliente

v Promover trabajo en equipo

v' Laatencién inmediata al cliente una
vez ingresado al local

v Implementar los habitos
adecuados para el uso correcto de
la computadora para la emision de
boletas de venta

Gerente y
trabajadores
de la empresa
comercial

Quispe

3000.00

Internet
Computadora
Impresora

1 mes

El gerente de la empresa comercial

Quispe debe tener importancia a la

motivacion por es fundamental para

un buen crecimiento de la empresa y

las cuales son:

v' Apoyo para que el trabajador
tenga la capacidad de resolver
cualquier contratiempo que se
presente beneficio de la empresa.

v Reconocer su trabajo, su esfuerzo,
su dedicacion ya que a través de
ello tiene esa capacidad de pensar
y desenvolverse por si misma a
favor de la empresa

v' Agradecer a sus trabajadores,
como parte de ello dar

Gerente

Gerente de la
empresa

00

00

Internet
Computadora

1 mes
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reconocimientos,  atribuciones,
regalos y de esa manera motivar,
brindar  dias  libres,  bonos
econémicos, viajes todo pagado.

v Tener en cuenta: los horarios ya
establecidos por la empresa, el
horario de almuerzo, break,
refrigerio, salidas y entradas.

v' Tener en cuenta las ideas que
tienen los trabajadores, sus
opiniones deben ser escuchadas,
decir las cosas directamente al
gerente para hacer saber las
deficiencias que la empresa tiene y
como puede mejorarlas.

comercial
Quispe

S/,500.00

Proyector

El gerente de la empresa comercial
Quispe debe de implementar las
siguientes técnicas de gestion de
calidad:

v’ Planificar: para Innovary de la
misma manera ver cuéles son las
expectativas y necesidades de los
clientes.

v" Hacer: que la empresa marque la
diferencia con la de la
competencia ya sea por la atencion
que brinda, la publicidad que
mantiene la  empresa, las
promociones por fiestas, etc.
Satisfaciendo las necesidades que
los clientes tienen, los precios
bajos acorde la necesidad del
cliente.

v Verificar: una vez implementado
la mezcla promocional en la
empresa mencionada, deduciendo
si se puede implementar de acorde
a las necesidades que la empresa
tiene y ascendiendo el crecimiento
considerable de clientes y la venta
tambien.

v Actuar: ver los resultados de la
empresa, si estan a favor o en
contra para de esa manera ver si se
puede mejorar y seguir con las
innovaciones constantes y
desarrollos.

v Implementar las normas 1SO de

Gerente y los
trabajadores
de la empresa

S/. 1500.00

Internet
Computadora
Proyector

1mesy
medio
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gestion de calidad en la empresa
en lo que es buen trato a los
clientes y a los trabajadores que la
empresa y el buen manejo de sus
residuos solidos con el wuso
adecuado y cuidando siempre el
medio ambiente.

Implementar la calidad de las
distintas maneras: (calidad del
producto que ofrece la empresa y
calidad de atencion que ofrece el
trabajador) productividad (lo que
producen con los  recursos
obtenidos (la dedicacion del
trabajador por producir, atender
y distribuir sus tiempos para
ejecutar sus funciones
establecidas ).

66




Cronograma de actividades

Estrategias Inicio Noviembre Diciembre Enero
termino |12 |3 |4|1|2[3]|4|1|2]3
El gerente debe capacitar al X| X | X]|X
personal de su empresa para: 01/11/2022

- Identificar las necesidades| 30/11/2022
que carece la empresa para
mejorarlas  en  un  tiempo
determinado, pero para ello
necesita de un profesional con
conocimiento en ventas,
publicidades, promociones,
marketing, etc.

- Tener la organizacion del
stock de sus productos.

- Conocer sobre la
implementacion de estrategias de
venta

- Acerca de una adecuada
atencion al cliente

- Conocer sobre sus
derechos 'y  deberes como
trabajador

- Conocer sobre las
diferentes actividades: Higiene vy
seguridad ya sea para el trabajador
y el cliente

- Promover trabajo en
equipo

- La atenciéon inmediata al
cliente una vez ingresado al local

- Implementar los habitos
adecuados para el uso correcto de
la computadora para la emision de
boletas de venta

El gerente de la empresa comercial X[ X|X]|X
Quispe debe tener importancia a la
motivacion por es fundamental
para un buen crecimiento de la| 01/12/2022
empresa y las cuales son: 30/12/2022
- Apoyo para que el
trabajador tenga la capacidad de
resolver cualquier contratiempo
gue se presente beneficio de la
empresa.

— Reconocer su trabajo, su
esfuerzo, su dedicacion ya que a
través de ello tiene esa capacidad de
pensar y desenvolverse por si
misma a favor de la empresa

- Agradecer a sus
trabajadores, como parte de ello
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dar reconocimientos, atribuciones,
regalos y de esa manera motivar,
brindar  dias  libres,  bonos
econdmicos, viajes todo pagado.

- Tener en cuenta: los
horarios ya establecidos por la
empresa, el horario de almuerzo,
break, refrigerio, salidas y
entradas.

- Tener en cuenta las ideas
qgue tienen los trabajadores, sus
opiniones deben ser escuchadas,
decir las cosas directamente al
gerente para hacer saber las
deficiencias que la empresa tiene y
como puede mejorarlas.

El gerente de la empresa comercial
Quispe debe de implementar las
siguientes técnicas de gestion de
calidad:

- Planificar: para Innovar y
de la misma manera ver cuéles son
las expectativas y necesidades de
los clientes.

- Hacer: que la empresa
marque la diferencia con la de la
competencia ya sea por la atencion
que brinda, la publicidad que
mantiene  la  empresa, las
promociones por fiestas, etc.
Satisfaciendo las necesidades que
los clientes tienen, los precios
bajos acorde la necesidad del
cliente.

- Verificar:  una  vez
implementado la mezcla
promocional en la empresa
mencionada, deduciendo si se
puede implementar de acorde a las
necesidades que la empresa tiene y
ascendiendo el crecimiento
considerable de clientes y la venta
también.

- Actuar: ver los resultados
de la empresa, si estan a favor o en
contra para de esa manera ver si se
puede mejorar y seguir con las
innovaciones constantes y
desarrollos.

- Implementar las normas
ISO de

gestion de calidad en la empresa en
lo que es buen trato a los clientes y

15/11/2022

30/01/2023
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a los trabajadores que la empresa y
el buen manejo de sus residuos
solidos con el uso adecuado y
cuidando siempre el medio
ambiente.

- Implementar la  calidad
de las distintas maneras: (calidad
del producto que ofrece la empresa
y calidad de atencidn que ofrece el
trabajador) productividad (lo que
producen con los  recursos
obtenidos) (la dedicacion del
trabajador por producir, atender y
distribuir sus tiempos para
ejecutar sus funciones
establecidas).
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AnNexos

Anexo 1. Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

2021 2021 2022 2022
SEMESTRE | SEMESTRE [SEMESTRE |SEMESTRE
N° | Actividades ' ! ! !
MES MES MES MES
11213141123 1(2(3(4(1(2(3|4
1 Elaboracion del Proyecto X
Revisidon del proyecto por X
2 el Jurado de Investigacion
3 | Aprobacion del proyecto X
por el Jurado de
Investigacion
4 Exposicion del proyecto X
al Jurado de Investigacion
0 Docente Tutor
5 Mejora del marco tedrico
6 Redaccién de la revision
de la literatura.
7 Elaboracion del X
consentimiento informado
8 Ejecucion de la X
metodologia
9 Resultados de la X
investigacion
10 | Conclusionesy X| X
recomendaciones
Conclusiones y
recomendaciones
11 | Redaccion del pre X X[ X
informe de Investigacion.
12 | Reaccion del informe X| X
Final
13 | Aprobacion del informe X
final por el Jurado de
Investigacion
14 | Presentacion de ponencia X
en eventos cientificos.
15 | Redaccion  del articulo X
cientifico

Fuente. Elaboracion propia.
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Anexo 2. Presupuesto

Presupuesto desembolsable (Estudiante)

Categoria Base % o numero | Total (S/.)
Suministros (*)

Impresiones 0.10 - -
Fotocopias 0.10 - -
Empastado 20.00 1 20.00
Papel bond A-4 (500 hojas) 0.50 50 5.00
Lapiceros 1.00 2 2.00
Servicios

Uso de turnitin 50.00 1 50.00
Sub total 77.00
Gastos de viaje

Pasajes para recolectar | 1.00 10 10.00
informacion

Sub total 87.00
Total, de presupuesto 97.00

desembolsable

Presupuesto no desembolsable (universidad)

Categoria Base % o numero | Total (S/.)
Servicios

Uso de Internet (Laboratorio de

Aprendizaje Digital- LAD) 30.00 4 120.00
Busqueda de informacion en base

de datos 35.00 3 105.00
Soporte informatico (Modulo de |

investigacion del ERP University - | 40.00 3 120.00
MOIC)

Publl_cau_on_ _de _ articulo en 50.00 1 50.00
repositorio institucional

Sub total 395.00
Recursos humanos

Asesoria personalizada (5 horas | 63.00 4 252.00
por semana)

Sub total 252.00
Total, de presupuesto no 647
desembolsable

Total (S/.) 727.00
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Anexo 3. Cuadro de sondeo

N° Razon social Direccion

1 | Comercial “Quispe” Av. El ejercito S/N — Huacaybamba — Hu&nuco
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Anexo 4. Consentimiento informado

<
\

x
s’

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Ciencias Sociales)

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: Mezcla promocional para la gestion de calidad en las micro y
pequeiias empresas, rubro venta de articulos electrénicos: caso comercial Quispe en el distrito de
Huacaybamba, Hudnuco, 2021 y es dirigido por Acuiia Jara Daicy, investigador de la Universidad
Catolica Los Angeles de Chimbote.
El propésito de la investigacion es: Recabar informacién de los clientes referente a la empresa
“Comercial Quispe” Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara 5 minutos de su
tiempo. Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria y anénima. Usted puede decidir
interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le genere ningin 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 del repositorio de la

universidad. Si desea, también podra escribir al correo deyey 123@ Hotmail.com para recibir mayor

informacién. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con el Comité de Etica

de la Investigacion de la universidad Catélica los Angeles de Chimbote.

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

Nombre: FIORELLA JARA

Fecha: 20 OCTUBRE DEL 2021

Correo electrénico: Fiorelaacunajara3@gmail.com

Firma del participante:

Firma del investigador (o encargado de recoger informacion):
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Anexo 5. Cuestionario

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

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

Cuestionario

El siguicnte cuestionario tiene como objetivo recoger informacion de las MYPES, para desarrollar ¢l provecto de
investigacién titulado: Mezcla promocional para la gestion de calidad en las micro y pequeiias empresas, rubro venta
de articulos clectronicos caso: Comercial Quispe cn el distrito de Huacaybamba, Hudnuco, 2021 Para obtener el
grado académico de li 1ada cn ciencias administrativas; la informacion que usted proporcione serd utilizada para
fines académicos y de mvestigacion. Se agrad icipad: la informacion que brinde.

Instrucciones: Sirvase a marcar con una X la opcién que usted considere lo correcto.

PREGUNTAS
| Caracteristicas de los_clientes de las micro y pequeiias (¢ idores)
1. ; Edad?. 4. Ingreso econémico mensual”?
a) 18-24 aios a) 930 minima vital
b) 24-45 aiios b) De1000a 1500
¢) 45 a més aiio c) 2000amas
2. ;Género? (En su familia han adquirido teléfonos celulares y
a) Masculino. accesorios en la empresa Comercial Quispe?
b) Femenino a)Si
3. ;Grado de instruccion? b) No
a)  Superior universitaria
b)  Superior no universitana
¢) Prmaria
MEZCLA PROMOCIONAL
6.;Cuales son las marcas de teléfono que usted. | 10.Los productos que ofrece comercial Quispe
Preferiria comprar en la empresa Comercial | cumplen con sus expectativas? Indique
Quispe? a) Si
a) Samsung b) No
b) LG 11.Te han hecho de conocimiento que existen mas
¢) Nokia ofertas o descuentos en otros productos?
d) Huawei a) Definitivamente si
€) Sony Xperie b) Indeciso
Otros ¢) Definitivamente no
7.(En cuanto a los precios que mantiene la | 12.;Porque medios de comunicacion usted conocié
empresa? ;Como los considera usted? la existencia de la empresa Comercial Quispe?
a)  Elevados a) Tv
b)  Normales b) Radio
¢) Bajos ¢) Prensa escrita volantes
8.,Como califica la atencion que le brindo la d) Amigos
empresa al momento que usted. Realizo sus e) Internet
compras? f) Ninguno
a) inmediato 13;La empresa desarrolla programas de
b) normal promociones e incentivos para atraer a los clientes?
¢) ineficiente a) Si
9.;Por qué medios digitales sociales le b) No
gustaria adquirir los productos de la empresa | 14.;Cree usted que la comunicacion 0 mensaje que
comercial Quispe? trasmite a os cliente ;jes se va mejorando?
a) Facebook a) Si
b) Wattsapp b) No
c) Internet
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GESTION DE CALIDAD

15.,Usted al realizar su compra pudo observar,
tocar, etc., el equipo que adquiri6?
a) Si
b) No
16.;Como considera usted la calidad del servicio
prestado por parte de la empresa a los clientes?
d) Buena
€) Regular
f) Pésima
17.,Cémo considera los precios de los
equipos que ofrece la empresa?
a) Econdémicos
b) Normales
¢) Elevados
18.Usted ha adquirido equipos anteriormente
en comercial Quispe?
a) Siempre
b) A veces
¢) Nunca
19.;Usted considera que es importante la
comunicacion para que la empresa funcione
de la mejor manera?
a) Si
b) No

20.;Usted se considera un (a) cliente leal a la
empresa?

a) Si

b) No

c) A veces
21.;Desde su perspectiva ha mejorado el proceso de
comercializacion con el pasar de los afos?

a) Si

b) No
22.Para usted, la empresa genera calidad?

a) Confiabilidad

b) Seguridad

¢) Garantia

d) Otros
23.Usted cree que la empresa ha logrado alcanzar
sus objetivos y metas determinados?

a) Si

b) No
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Anexo 3. Validacion de instrumento

CONSTANCIA DE VALIDACION

P ) "
Yo, ,f/xw /( ENEE ,/,4?,6/2(/‘ '7)/6’ Z , Identificado con DNIM&:&_

Magister en

MIBA —  ADHNISTICIoN DE Negocids .

Por medio de lo presente hago constar que he revisado con fines de validacion el (los)

instrumento(s) de recoleccion de datos: Cuestionario, elaborado por el estudiante:

Acuna Jara, Daicy, A los afectos de su aplicacion a los elementos de la poblacion
(muestra) seleccionada para el trabajo de investigacion “Mezcla promocional para la
gestion de calidad en las micro y pequeiias empresas, rubro venta de articulos

electrénicos caso: Comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba, Hudnuco, 2021.".

Luego de hacer la revision correspondiente se recomienda al (la) estudiante tener en
cuenta las observaciones hechas al instrumento con la finalidad de optimizar sus

resultados.

HUARAZ, 04 de Qctubrgdel, 2021.

FIRMA'Y SELLO
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Anexo 7. Prueba de confiabilidad del instrumento

1| I~| p2| P3| P4| Ps| Pe|P7| PS| P9|P10pP11|P12|P13| P14|P15|P16|P17|P18|P19pP20| P21|P22|P23
2| | 1] 1) 2| o 1| o2{ af 1] af 1) af 1 | af 5| 1| 2[ 1] 2| 1| 1| 1
30 1| oaf af af af 1] 2| 1 2| 1| 1| 4| 1| 1| 1| 4| 1] 1| 1| 1| 1] 1] 1
4| 21 2| 3] 1| 1] 1| 2| 1| 2| 1| 1| 4| 1| 1] 2| 4 [ 1| 1| 1] 1| 2| 1
5 2 1| 2 3] 1| 4| 2| 2{ 2| 1| 2| 5| 1] 1| 1| s 2| 2| 1| 1| 2[ 2| 1
6| 3| 2| 2| 2| 2| 4| 2| 2 2| 2| 2| 5| 2| 2| 1| 4| 2| 2| 2| 1| 2| 3 2
7| 2 1| 2| 1| 1] 1] 2| 2| 2| 2| 2| s| 2| 2| 1| s| 2| 2| 2| 1| 2| 3] 2
8| 3| 2| 31 1| 1| 1| 2| 3| 2| 2| 3] 6] 1| 2| 2| 4| 3| 2| 2| 1| 2| 3] 2
9| 3| 1| 3| 1| 2| 1| 2| 3] 2| 2 3| 1| 2] 2| 2| 4] 3| 3| 1| 3| 2| 4] 2
10 1| 2] 2| 2| 2| e 1| 3| 1| 2| 2| e 2| 1| 2| 4| 1| 3] 2 3] 2] 2| 1
1| 3] 2| 3] 1| 2| 1| 2| 3] 2| 1| 3] 6| 2| 2| 2| 4| 3| 3] 2| 2| 1| 4| 2
s Fiabilidad
Escala: ALL VARIABLES
Resumen de procesamiento de casos
N %
Casos |Valido 10 435
o=} Excluido® 13 56.5
Total 23 100.0
a. La eliminacion por lista se basa en
todas las variables del procedimiento.
Estadisticas de fiabilidad
= Alfa de
Cronbach | N de elementos
0.555 23

El resultado obtenido refleja que el instrumento es
confiable para ser aplicado a la muestra determinada .
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Anexo 8: Declaracion jurada

Yo, DAICY ACUNA JARA, identificado (a) con DNI 48128148 cddigo de estudiante:
1201152164 de la Escuela profesional de Administracion de la Universidad Catolica los
Angeles de Chimbote. Declaro bajo juramento que: Los datos presentados en los resultados de
la Investigacion son reales, no han sido falsificados, ni duplicados, ni copiados. Los resultados
fueron obtenidos de los clientes de las micro y pequefias empresas quienes participaron
en la encuesta en Forma Voluntaria para realizar la investigacion titulada: Mezcla promocional

para la gestion de calidad en la empresa comercial Quispe en el distrito de Huacaybamba,
Huanuco, 2021. Tesis para optar el titulo profesional de licenciado en administracion.

Por lo expuesto, mediante la presente asumo frente LA UNIVERSIDAD cualquier
responsabilidad que pudiera derivarse por la autoria, originalidad y veracidad del contenido
de la Investigacion y no presenta ningln conflicto de interés. En consecuencia, me hago
responsable frente a LA UNIVERSIDAD vy frente a terceros, de cualquier dafio que pudiera
ocasionar tanto a LA UNIVERSIDAD como a terceros, por el incumplimiento de lo declarado.
Asimismo, por la presente me comprometo a asumir todas las cargas pecuniarias que pudieran
derivarse para LA UNIVERSIDAD en favor de terceros con motivo de acciones, reclamaciones
o conflictos derivados del incumplimiento de lo declarado o las que encontraren causa en el
contenido del Trabajo de Investigacion. De identificarse plagio, falsificacion o manipulacion
de datos en la Investigacion; asumo las consecuencias y sanciones que de mi accion se deriven,
sometiéndome a la normatividad vigente de la Universidad de Catolica los Angeles de
Chimbote. Lugar y fecha: 30/12/ 2022.

e
et

-

Acuia Jara Daicy
48128148
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Anexo 9 : hoja de tabulacién

Muy de acuerdo 13 25
De acuerdo 19 36
Neutral 11 21

En desacuerdo 6 11
Muy en desacuerdo 4 8

total 53 100

Muy de acuerdo 14 26
De acuerdo 19 36
Neutral 4 8
Endesacuerdo 9 17
Muy en desacuerdo 7 13
total 53 100

Muy de acuerdo 10 19
De acuerdo 18 34
Neutral 8 15
Endesacuerdo 11 21
Muy en desacuerdo 6 11
total 53 100

Muy de acuerdo 14 26
De acuerdo 18 34
Neutral 9 17

En desacuerdo 8 15
Muy en desacuerdo 4 8

total 53 100

Muy de acuerdo 11 21
De acuerdo 19 36
Neutral 10 19

En desacuerdo 10 19
Muy en desacuerdo 3 6

total 53 100

a) 18-24 afios 14 27
b) 24-45 afios 31 60
c) 45 a mas afio 7 13
total 52 100
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a)  Primaria 8 15
b)  Secundaria 16 30
¢) Técnico 12 23
d) Superior universitario 17 32
total 53| 100

a) 1afio a 2 afios 15 28
b)3 afios a 4 afios 23 43
c) 5 afios a 8 afios 15 28

total 53| 100

a) Samsung 15 28
b) LG 4 8
c) Nokia 5 9
d) Huawei 12 23
e) Sony Xperia 5 9
f) Otros 12 23
Total 53( 100

Muy de acuerdo 19 36 Muy de acuerdo | 10 19 Muy de acuerdo 15 28 Muy de acuerdo | 18 34 Muy de acuerdo | 18 34
De acuerdo 18 34 De acuerdo 2| 4 De acuerdo 2 4 De acuerdo 16 30 De acuerdo 15 28
Neutral 7 13 Neutral 14 26 Neutral 8 15 Neutral 9 17 Neutral 9 17
En desacuerdo 5 9 En desacuerdo 6 11 En desacuerdo 6 11 En desacuerdo 8 15 En desacuerdo 9 17
Muy en desacuerdo 4 8 Muy en desacuerdo | 1 2 Muy en desacuerdo 2 4 Muy en desacuerdo | 2 4 Muy en desacuerdo | 2 4
TOTAL 53 100 TOTAL 53 100 TOTAL 53| 100 TOTAL 53 100 TOTAL 53| 100
[ preguntals  [porcentaje
Muy de acuerdo 11 21
De acuerdo 12 23
Neutral 7 13
En desacuerdo 13 25
Muy en desacuerdo | 10| 19 [ preguntaz0  [porcentaie |
total 53 100 a) Masculino. 24 45
b) Femenino 29 55
[ preguntald  [porcentaje total 53] 100



Anexo 10: Figuras

Las caracteristicas de la venta personal en las micro y pequefias empresas rubro venta de articulos
electronicos caso: Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco, 2021.

40
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20

10

° B o =
Muy de " Deacuerdo  Neutral  En desacuerdo Muy en
acuerdo desacuerdo

Figura 1. Las marcas de teléfono de su preferencia las encuentras en la empresa Comercial Quispe

Fuente tabla 1
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il |  omEm
Muy de acuerdo  De acuerdo Neutral En desacuerdoMuy en desacuerdo

Figura 2 En cuénto a los precios que mantiene la empresa: ¢ Los considera bien?

Fuente tabla 1

50
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20
10
0 x
Muy de acuerdo De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 3 La atencion brindada por la empresa al momento de realizar sus compras es o fue buena

Fuente tabla 1
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Las caracteristicas de la promocion en las micro y pequefias empresas rubro venta de articulos
electronicos caso: Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba, Huénuco,2021.

40
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10

0 4
Muy de acuerdo *~  De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

[ A} $a 401 A HH At Aol a2l O [ A Airrital ial
Figuld & Le gustarid augquitiih Pproauctos uc id EiTpresa COITETrLidl Juispe por 105 THEUT0S UTgItales solidices

Fuente tabla 2
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Muy de acuerdo De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 5 Los productos que ofrece comercial Quispe cumplen con sus expectativas

Fuente tabla 2
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Muy de acuerdo  De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 6 Te han hecho de conocimiento que existen mas ofertas o descuentos en otros productos.

Fuente tabla 2
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Figura 7 Usted conocid la existencia de la empresa Comercial Quispe a través medios de comunicacion
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Fuente tabla 3
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Muy de acuerdo De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 8 .La empresa desarrolla programas de promociones e incentivos para atraer a los clientes

Fuente tabla 3
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Muy de acuerdo  De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 9 Cree usted que la comunicacion o mensaje que se trasmite a los clientes se va renovando

Fuente tabla 3

Las caracteristicas de las relaciones publicas en las micro y pequefias empresas rubro venta
de articulos electronicos caso: Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco,

2021.
30
20
10
0 T
Muy de acuerdo  De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 10 Usted al realizar su compra pudo observar, tocar, etc., el equipo que adquirié

Fuente tabla 4
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Muy de acuerdo De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 11 La calidad del servicio prestado por parte de la empresa a los clientes es adecuado

Fuente tabla 4
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Muy de acuerdo  De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en desacuerdo

Figura 12 Los precios de los equipos que ofrece la empresa comercial Quispe esta de acuerdo a su necesidad
Fuente tabla 4
Las caracteristicas del marketing directo en las micro y pequefias empresas rubro venta de

articulos electrénicos caso: Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco,
2021.
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Muy de acuerdo De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 13. Usted ha adquirido equipos anteriormente en comercial Quispe

Fuente tabla 5
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Figura 14 Usted considera que es importante la comunicacidn para que la empresa funcione de la mejor manera

Fuente tabla 5

desacuerdo

Fioura-15 Usted-se considera-un-(a)-cliente leal-a.l
Flgura 1o tea se considera a)-cliente leal a

v e + 1 tat

empresa
SHipPtEoa

Plan de mejora de la mezcla promocional en las micro y pequefias empresas, rubro venta de
articulos electrénicos caso: Comercial Quispe en el Distrito de Huacaybamba, Huanuco,
2021.

Muy de acuerdo  De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 16 Desde su perspectiva ha mejorado el proceso de comercializacion con el pasar de los afios

Fuente tabla 6
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Muy de acuerdo  De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en
desacuerdo

Figura 17. Para usted, para que la empresa sea de calidad es importante la confiabilidad, seguridad, garantia

Fuente tabla 6
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Muy de acuerdo  De acuerdo Neutral En desacuerdo Muy en desacuerdo

Figura 18. Usted cree que la empresa ha logrado alcanzar sus objetivos y metas determinados

Fuente tabla 6
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