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RESUMEN Y ABSTRACT

1.1. Resumen

Actualmente las MYPEs Vitivinicolas carecen de conocimiento de comercializacion
directa con los distribuidores, optando en conocer e implementar los procesos para
mejorar el producto al comercializar en el mercado. El trabajo de investigacion tuvo
como enunciado del problema: por lo tanto, se declara el problema a modo del
enunciado: ¢ Cudl Es Propuesta de mejora de la Comercializacion para la
Gestion De Calidad En Las Micro Y Pequefias Empresas Del Rubro
Vitivinicola, Lunahuana - Cafete 20207 La metodologia utilizada fue: tipo
cuantitativo, nivel descriptivo, disefio de investigacion transversal-no experimental;
para el recojo de informacion se determiné como muestra y poblacién de 10 MYPEs,
con el instrumento del cuestionario de 19 preguntas cerradas, a través una técnica de
encuesta. Como resultado se observa que el 100% de las vitivinicolas buscan tener
un producto de calidad para competir en el mercado y lograr metas trazadas,
cuidando los estandares de calidad con las buenas practicas del manejo vitivinicola y
capacitando a los personales frecuentemente, con la finalidad de satisfacer los
paladares del cliente respetando los protocolos de bioseguridad a causa de la
pandemia. Concluyendo que la propuesta de mejora se enfoque a mejorar la
comercializacion de los productos de vinos, con un adecuado control de calidad,
cumpliendo con las politicas y protocolos establecidos por el estado para la
proteccion del consumidor, asi mismo, buscar estrategias en proceso de ventas que
ayude a reducir costos y aumente ganancias en corto y mediano plazo; permitiendo

ganar confianza y crear una buena relacion con los clientes.
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Palabras claves: Comercializacion, gestion de calidad y MYPEs

1.1. Abstract

Currently, the Vitivinicultural MYPEs lack knowledge of direct marketing with
distributors, opting to know and implement the processes to improve the product
when marketing in the market. The research work had as a statement of the problem:
therefore, the problem is declared by way of the statement: What is the Proposal to
improve Marketing for Quality Management in Micro and Small Companies of the
Wine Industry, Lunahuané - Cafiete 2020? The methodology used was: quantitative
type, descriptive level, non-experimental cross-sectional research design; For the
collection of information, a sample and population of 10 MYPEs were determined,
with the questionnaire instrument of 19 closed questions, through a survey technique.
As a result, it is observed that 100% of the wine producers seek to have a quality
product to compete in the market and achieve their set goals, likewise, taking care of
quality standards with good wine management practices and training personnel
frequently with the purpose of satisfying the palates of the client respecting the
biosafety protocols due to the pandemic. Concluding that it is important to focus on
increasing publicity to publicize your products and services that you offer to the

public in order to satisfy the customer when making purchases.

Keywords: Marketing, quality management and MYPEs.
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I. INTRODUCCION

Segun el Art. 2 de la Ley 28015 (2003), la micro y pequefia empresa es la unidad
econOmica constituida por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de
organizacion empresarial, contemplada en la legislacion, que tiene por objeto
desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion, comercializacion

0 prestacion de servicios.

En el Peru las micro y pequefias empresas son componentes muy importantes en
el motor de la economia, existiendo 1 millon 713 mil 272 unidades empresariales, de
las cuales el 99.6 % son microempresas, segun encuesta realizada por la INEI

(Instituto Nacional de Estadistica Informatica) en el 2013.

La industria vitivinicola es la encargada de realizar la transformacion de la uva
en vinos mediante procesos, de forma tecnificada y artesanal. El cultivo de la uva,
materia prima del vino, se inici6 con la llegada de los espafioles, se empezaron a
cultivar en las regiones costeras junto con otros productos traidos de Espafia,
principalmente en Arequipa por los afios de 1575 y se encontraban las vifias y

producian vino (Vivanco, 2018).

En nuestro pais el clima de la region es favorable para el cultivo de vid,
principalmente a lo largo de la costa; destacando los departamentos de Ica, Arequipa,
Moquegua, Tacnay Lima; y por el norte también en la Libertad. El efecto solar
favorece la produccion de vinos dulces como también del pisco, producto bandera
del pais. Por el contrario, para los vinos tintos y blancos se requiere de zonas con
menor temperatura y cuidados en el cultivo y la cosecha de la uva. Sin embargo, este

factor climatico no es tan favorable como el de Chile y Argentina para una



produccion a gran escala, por lo que es necesario invertir en el cuidado de los
vifiedos. Se suma también la inestabilidad econdémica, politica y poca especializacion
en el sector (Barros, 2017). La OIV (2016) destaco la mejora de la industria
vitivinicola en los ultimos 10 afios, especialmente al haber duplicado durante este
periodo la superficie destinada al cultivo de vid que al 2015 fue de 32 mil hectareas,
dando acceso a un incremento del 20% en la produccion. No obstante, a partir del
2015 se produjo una caida de -32.18% en la produccidn a causa del fenémeno EI

Nifio y una menor demanda interna (INEI, 2016).

Segiin ADEX (2011) nos dice que: “Las empresas mas representativas de mayor
produccion de vinos, segun la literatura revisada, las bodegas Queirolo, Tabernero,

Tacama y Ocucaje copan la mayor parte de la oferta vinicola producida en Peru.”

La mayoria de las empresas vitivinicolas establecidas, generalmente PYMES
(pequefias y medianas empresas), contribuyen al desarrollo econémico mediante la
generacion de empleo, propician una distribucién equitativa de la riqueza y
colaboran en la expansién de actividades productivas en aquellas areas alejadas de
las grandes ciudades, también contribuyen significativamente al PBI1 y a las
exportaciones de productos agroindustriales. Asi, la produccion de Pisco en el Per(
casi se ha quintuplicado desde el 2002, obteniéndose alrededor de 7,1 millones de
litros en 2012, segun datos de la Comision Nacional del Pisco. Al respecto, cabe
resaltar que las exportaciones se han incrementado 27 veces, de 20,545 litros en el

2002 a 560,000 litros al cierre del 2012. (Mendoza, 2015).

Segun Arata (2007), vale la pena resaltar la importancia que tiene la pequefia

vitivinicultura en la mejora de los ingresos monetarios, en el empleo rural y en la



conservacion del medio ambiente. El procesamiento de la uva permite incrementar
las ganancias monetarias de los productores, al generar valor agregado a la fruta. A
su vez, actividades como la poda, la cosecha y las pisas son de alta demanda de mano

de obra y permiten generar empleo temporal rural.

Al respecto podemos decir entonces que, la economia actual ha generado una
necesidad perenne en las organizaciones para buscar constantemente oportunidades

de mejora continua y ventajas competitivas en el mercado en el cual se mueven.

Para ello, las empresas procuran implementar diferentes herramientas que les
permitan minimizar costos, aumentar su nivel de productividad y optimizar el uso de

SUS recursos.

Una de las herramientas que ha adquirido mayor importancia en las
organizaciones es la implementacion de Sistemas de Gestion relacionados con
distintos aspectos ya sean de Calidad, Medio Ambiente o Seguridad y Salud
Ocupacional. Sin embargo, en muchos casos se han definido cada uno de ellos de
forma individual y en muchas ocasiones no se aprovecha las ventajas que puede
suponer definir un Sistema que integre todos estos aspectos en uno solo (Rodriguez,

2018).

En base a lo anterior, podemos decir que existe la necesidad de constituir un plan
de mejora que cubra todas las expectativas que van desde la calidad de los productos

y servicios hasta la entrega final al cliente.

Segun Porter (2009), la competitividad de una nacién depende de la capacidad
de su industria para innovar y mejorar. Las empresas logran ventajas frente a los

mejores competidores del mundo a causa de las presiones y los retos Se benefician



de tener fuertes rivales nacionales, proveedores dindmicos radicados en el pais y

clientes nacionales exigentes.

La calidad se puede gestionar y ser controlada por las empresas, a travées de lo
que se conoce como Sistemas de Gestion de la Calidad, que se definen como un
conjunto de elementos (estrategias, objetivos, politicas, estructuras, recursos y
capacidades, métodos, tecnologias, procesos y procedimientos) por los cuéles la
direccion puede desarrollar todas las actividades para conseguir los objetivos que se

habian establecido (Camison, 2007).

El modelo de gestion de la calidad que surge con la finalidad de ayudar a las
empresas a la aplicacion préactica de la calidad total, e impulsa y estimula la mejora
continua, podemos decir entonces que se trata de la necesidad de producir bienes o
entregar servicios de cumplan con las especificaciones marcadas, capaces de

satisfacer las necesidades del cliente.

La transformacion exige a las organizaciones sin importar su tamafio

implementar procesos enfocados en la gestion de calidad.

En la provincia de cafiete existen diferentes MYPES que se estan insertando en
el rubro vitivinicola, mas ain por ser productores de la materia prima, la uva;
mencionar también que el crecimiento es resultado de la cultura actual, y el
mejoramiento de la economia, donde lleva a la poblacion a enfatizar en la
celebracion de los momentos que consideran importantes y por incrementa el

consumo de estas bebidas (vinos/ piscos).

Bajo este contexto, se realizara la siguiente investigacion que tiene como titulo:

Propuesta de mejora de la Comercializacién para la Gestion de Calidad en las



Micro y Pequefias Empresas del rubro Vitivinicola, Lunahuané — Cafiete 2020.
Asi mismo se plantea como objetivo principal: Determinar la propuesta de mejora de
la comercializacion para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del
rubro vitivinicola, Lunahuana- Cafiete, 2020-, por lo tanto, se declara el problema a
modo del enunciado ¢Cuél es la propuesta de mejora de la comercializacion para la
gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del rubro vitivinicola,
Lunahuana- Cariete, 2020, la cual se tiene como objetivo especifico: Determinar las
caracteristicas de la comercializacidn para la gestion de calidad en las micro y
pequefias empresas del rubro vitivinicola, Lunahuana- Cafiete, 2020; Describir las
caracteristicas de la comercializacion para la gestion de calidad en las microy
pequefias empresas del rubro vitivinicola, Lunahuana- Cafiete 2020. y Elaborar la
propuesta de mejora de la comercializacién en las micro y pequefias empresas del

rubro vitivinicola, Lunahuana- Cafiete 2020.

Justificacion tedrica, hace referencia a las teorias que se va a presentar sobre los
puntos relevante de las variables de investigacion; comercializacion y gestion de
calidad; cuyos resultados podran sistematizarse en una propuesta posteriormente,
para ser incorporado como conocimientos cientificos en el sector comercio.
Justificacion practica, va a hacer de ejemplo para otros investigadores; debido a que
esta investigacion sera realizada para el plan de mejora en la comercializacion para la
gestion de calidad en el sector rubro vitivinicola; pretendiendo mediante el estudio de
las mismas, indagar la relacion que conllevan a un eficiente comercializacion y
gestion de calidad de las MYPES. Justificacion metodoldgica, se obtendra la

investigacion por medio de la encuesta, con la finalidad de que los objetivos sean



cumplidos, para obtener resultados positivos la comercializacion y a la vez generar
servicios de calidad.

Desarrollando una metodologia Cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no
experimental-transversal, ya que se utilizara la técnica de encuestas, con el
instrumento del cuestionario.

Como resultados obtenidos afirman que las vitivinicolas del distrito de Lunahuana
son conscientes de la importancia de la comercializacion es vital ya que tiene como
objetivo identificar y fomentar la comunicacion activa entre el consumidor y las
MYPEs, con la finalidad que el producto sea conocido y posicione la mente de los
clientes; en cuanto a la gestion de calidad, desconocen el proceso de gestion de
calidad por falta de capacitacion, pero consideran que deben conocer el proceso de
gestion de calidad para el cumplimiento del mismo, con el fin que las vitivinicolas
brinden productos de calidad para competir en el mercado y lograr sus metas
trazadas, asi mismo, cuidando los estandares de calidad con las buenas practicas del
manejo vitivinicola con la finalidad de satisfacer los paladares del cliente respetando
los protocolos de bioseguridad a causa de la pandemia. Concluyendo que la
propuesta de mejora se enfoque a mejorar la comercializacién de los productos de
vinos, con un adecuado control de calidad, cumpliendo con las politicas y protocolos
establecidos por el estado para la proteccion del consumidor, asi mismo, buscar
estrategias en proceso de ventas que ayude a reducir costos y aumente ganancias en
corto y mediano plazo; permitiendo ganar confianza y crear una buena relacion con

los clientes.



II. REVISION DE LA LITERATURA

a. Antecedentes internacionales

Arciniegas (2015), en su tesis “Oportunidades de mercado en Espaiia y la
comercializacion de harina de quinua desde el Canton Bolivar”, para obtener el
titulo de Ingeniera en comercio exterior y negociacion comercial internacional,
sefiala como objetivo principal: Determinar las oportunidades de mercado
internacional para comercializacion de harina de quinua desde el Cantdn Bolivar. Se
empled una metodologia de tipo cualitativo de nivel descriptivo, a través de la
técnica de entrevista, con una poblacidén y muestra de 3 productores, con 8 preguntas.
Con el disefio de investigacion es bibliografico documental. Como resultado
encontrado es el desconocimiento de procesos de comercializacion internacional y la
diversificacion de produccidn por parte de los agricultores que ha impedido el
conocimiento de nuevos mercados y el incremento de oportunidades de negocios.
Concluyendo que es de vital importancia realizar un estudio de factibilidad para la
comercializacion de harina debido a su buena condicién econdmica, politica y social,
ya que es uno de los paises con un mercado potencial que gracias a los diferentes

acuerdos comerciales genera una opcion importante de negocios.

Ilbay (2019), sustenta en su proyecto de investigacion: Plan de
comercializacion para una empresa de ropa infantil, para optar el titulo de ingeniera
comercial, la cual tiene como objetivo general es Desarrollar un Plan de
comercializacion en la empresa de ropa infantil. Metodologia cualitativo, nivel
descriptivo y exploratoria, con la técnica de encuesta y entrevista, como poblacion a

300 clientes, muestra 169 clientes encuestados, y disefio de investigacion



bibliografica documental. Como resultado es mejorar las debilidades encontradas y
realizar un analisis més profundo de las causas con una revision cautelosa de los
procesos internos de cada departamento, asi mismo, es primordial buscar estrategias
de marketing y de los aspectos fundamentales de los canales de comercializacion.
Por lo que, se concluye analizar con mayor profundidad los planes de
comercializacion para afiadirlos a nuevas propuestas y dar a conocer a cerca de las
estrategias de marketing con el uso de nuevas tecnologias de informacion y
comunicacion de acuerdo a los intereses y necesidades del publico objetivo,
fundamentar los canales de comercializacion, con la finalidad de posicionar la marca

en la mente de los cliente.

Urrea (2017), en su proyecto de tesis: Disefio de la propuesta para la
implementacion del sistema de Gestion de Calidad para el CDM en la Universidad
de los Llanos, para obtener una especializacion en Gestion de Calidad, el cual tiene
como objetivo general: Disefiar la propuesta para la implementacion del sistema de
gestion de calidad del Centro de Disefio y Desarrollo de Medios en la Universidad de
los Llanos. La metodologia fue de tipo cuantitativa, disefio descriptivo y se
utilizé como herramientas las encuestas. En los resultados obtenidos tenemos: De
acuerdo con las hipétesis planteadas, la calidad en el servicio prestado en el centro de
disefio y desarrollo de medios sirvié para posicionarlo debido a que los usuarios han
percibido que reciben mas de lo esperado. El ciclo de mejora continua es una
herramienta clara y fundamental en procura de la aplicabilidad de la calidad, por lo
tanto, en la medida en que la empresa maneje un sistema de gestion de calidad y lo

mejore, debe posteriormente integrarla a otros sistemas; como se indica en el



presente trabajo con los sistemas de gestién medio ambiental y responsabilidad social

corporativa.

En las conclusiones obtenidas tenemos: con la implementacion del sistema de
gestion de la calidad en el centro de disefio y desarrollo de medios, se brinda a cada
uno de los programas, un instrumento que le permitird mejorar de forma continua, a
su vez el centro logra organizar toda la informacién documentada que necesita para
Ilevar a cabo sus procesos y se toma como modelo a seguir en el ajuste de la norma
vigente. Lo ideal en calidad es que exista una cultura organizacional enfocada a
entender que la calidad se debe trabajar en el dia a dia para que repercuta en el
entorno y se desarrolle de la mejor forma. En este camino hacia la calidad total es

mejor llevar un paso a paso para avanzar a una integracion de los demas sistemas.

Villarroel (2016) determina en su tesis Desarrollo de un sistema de gestion
de calidad 1SO 9001:2008 para empresas de tecnologia y servicios industriales
induamericana, que tiene como objetivos generales: determinar un sistema de
gestion de calidad segun las normas internacionales 1SO 9001:2008 para la seccion
de proyectos de ingenieria de la empresa de tecnologia y servicios industriales,
indoamericana; su tipo de investigacion es experimental descriptiva, en la etapa de
investigacion se reuni6 toda informacion y documentacion existente hasta el afio
2011. En los resultados obtenidos tenemos: En la auditoria realizada en el afio 2011
por Bureau Veritas que
solicitd la empresa para obtener su certificacion 1ISO 9001:2008 se encontro
como resultado de documentacion incompleta o inexistente, falta total de registros e

inconsistencias dentro del sistema de gestion de calidad. Estos puntos incluyen, entre



otros, ausencia del manual de calidad, politica de la calidad no definida, objetivos de
la calidad que no son medibles, ausencia de registros, inexistencia de revisiones por
parte de la direccion, medios de comunicacion no definidos, tiempo de
almacenamiento de la informacién sin determinar, inexistencia de registros de
auditorias internas, reclamos o sugerencias de clientes.

En su conclusion se logro desarrollar un sistema de gestion de calidad segin las
normas internacionales 1ISO 9001:2008 sistema de gestion de la calidad — requisitos,
para la seccion de proyectos de ingenieria de la empresa de tecnologia y servicios
industriales, indoamericana, con el que se logré disminuir el nimero de no
conformidades encontradas, tanto en la auditoria realizada por Bureau Veritas, como
las encontradas en el diagndstico inicial del presente trabajo.

Se demostro asi que el sistema de gestion resulto ser una herramienta para lograr
cumplir con los requisitos de la norma ISO 9001:2008.

La relacién que tiene la investigacion es como el desarrollo de los procesos
administrativos influyen en el desarrollo de una gestion de calidad y el cumplimiento
de los objetivos.

Pérez (2017) en su proyecto de tesis: Disefio de propuesta de un sistema de
gestién de calidad para empresas del sector construccion. Caso:
CONSTRUECUADOR S.A. , para obtener una maestria en Administracion de
empresas, planteo como objetivo principal: Disefiar un modelo de gestion de calidad
que se adapte en la empresa Construecuador S. A.. En los resultados obtenidos
tenemos: el uso de la norma ISO 9001 ha facilitado la comercializacion entre
compafiias. Aplicar el ISO 9001-2015 implica reordenar su cultura empresarial. Se

encontré que el cumplimiento de los requisitos de 1ISO 9001:2015 es del 41.5%.

10



Esta investigacion obtuvo las siguientes conclusiones: Se logré conocer los
diversos modelos de excelencia como son: EFQM, el modelo de excelencia
americano Malcolm Baldrige y los criterios de evaluacién del modelo japonés
conocido como Premio Deming. Se propone implementar un modelo de gestion de
calidad basada en las normas ISO 9001, la cual sera de mucha ayuda con una fécil
adaptacion en la empresa. El éxito de la norma radica en que se encuentre
debidamente documentada, entendida y aplicada por todos los miembros de la
empresa.

Villamar (2016) en su tesis: Modelo de Gestion de Calidad para el
mejoramiento en la Fabricacion de cocinas de gas, para obtener el grado una
maestria en calidad y productividad definié como objetivo principal: Analizar los
factores que dificultan la gestion de los procesos productivos aplicando un modelo de
gestion de calidad para el mejoramiento en la fabricacion de cocinas a gas, a partir de
la medicién. En su metodologia se emplea un enfoque cuantitativo para el
procesamiento de la informacién, en modo general el método empleado es el
inductivo-deductivo, el instrumento que se utilizo fue encuestas realizadas a 82
trabajadores.

En los resultados obtenidos tenemos: se encontrd que existe faltas de controles
sobre los métodos utilizados en el proceso de produccion, debido a planes y
procedimientos inadecuados. El personal no se encuentra capacitado, esto se refleja
en la falta de evaluaciones periddicas del personal técnico. Los programas y sistemas
son lentos, esto se refleja en el elevado indice de quejas. Existe incumplimiento con

los requisitos de calidad del producto, debido a retrasos en la entrega.
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En las conclusiones tenemos: La seleccion de los procesos debe ser bien
orientado, asi evitar que los procesos no tengan la importancia debida. Los
indicadores de gestion son una herramienta para medir rendimientos de la
organizacion, que permite mejorar la eficiencia, tras la aplicacion de programas de
operacion, control, mantenimiento y mejoramiento de los procesos. El control
estadistico de procesos permite evaluar la capacidad del proceso productivo, entender

cada operacion del proceso y corregir los errores detectados.

b. Antecedentes nacionales

Quispe (2016) en su proyecto de tesis titulado: Plan Estratégico de Marketing
para incrementar la comercializacién de vino artesanal en Lima, 2016, para optar el
titulo profesional de Licenciada en administracion y negocios internacionales,
planteo como objetivo general: Proponer un Plan estratégico de Marketing para
incrementar la Comercializacion de Vino Artesanal en Lima. Con la metodologia es
de tipo cuali-cuantitativo. Para el desarrollo de la investigacion se aplicé entrevistas-
encuestas, el instrumento utilizado fue cuestionario y encuestas, la cual constan de 12
preguntas, con disefio de investigacion proyectiva-no experimental. Como resultado
refleja que se debe invertir en la educacion para el consumo de vino artesanal y su
adecuado alineamiento de herramientas publicitarias dardn como efecto de
incremento de consumo Yy desarrollo de una cultura nacional. Se concluye que de
vital importancia es implementar un plan estratégico de marketing para la
comercializacion de vino artesanal, tomando como referencia los resultados
estadisticos de las personas a quienes se les encuestaron, donde se reflejo que el

producto es apto para el consumo de los clientes, asi mismo, es necesario que la
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vitivinicola tenga todas las condiciones y calidad de servicio que desea el

consumidor con la finalidad de captar nuevos clientes.

Aliaga (2018), en su tesis titulada : Propuesta de implementacion de un Sistema
Integrado de Gestion en la Vitivinicola Majes Tradicién SAC para mejorar la
rentabilidad, para obtener el titulo profesional de Ingeniero Industrial, tuvo como
objetivo principal: Disefiar una propuesta de implementacion de un Sistema
Integrado de Gestion de: Calidad, Medio Ambiente, Seguridad y Salud Ocupacional,
bajo los lineamientos de las normas 1SO 9001:2015, ISO 14001:2015 y OHSAS
18001:2007, para mejorar la rentabilidad de la empresa Majes Tradicién S.A.C.
Metodologia cualitativa, disefio No Experimental y Transversal, el instrumento fue
un cuestionario. Los resultados obtenidos fueron: la inversion que se realizara por
Area, dandonos como resultado que en un 42,81% se invertira en el area de Medio
Ambiente, en Calidad un 24,20 % y en Seguridad y Salud Ocupacional un 32,99%

con una inversion Total sera de S/.146.531.00

Con lo que respecta al Beneficio obtenido una vez implementado el Sistema
Integrado de Gestion, se tiene que el Area que saldra mas beneficiada y con mayor
ahorro sera en el Cumplimiento de Seguridad y Salud Ocupacional con un 58,38%,

seguida del Medio Ambiente con un 32,59% y finalmente Calidad con 9,03%.

Se observa que el rendimiento aumenta con la inversion que se hara con la
propuesta de Implementacién de un sistema integrado de Gestion. Podemos concluir
de esta manera que efectivamente el rendimiento subira de 8% a 13% con la
propuesta de mejora. En las conclusiones obtenidas tenemos: Se propuso el disefio de

implementacién de un Sistema Integrado de Gestion bajo los Lineamientos de las
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Normas ISO 9001-2015, 1SO14001-2015 Y OHSAS 18001-2007, y se logré

demostrar que la rentabilidad aumentara en la empresa con su implementacion.

La implementacion de un Sistema Integrado de Gestidn traera consigo una
implementacién, de manuales, planes, formatos, procedimientos los cuales
permitiran ordenar y poder gestionar mejor los recursos. Ademas de la compra de
muebles, estanterias, equipos y otros para mejorar los procesos y reducir los costos

operacionales que atraen el no cumplimiento de la normativa.

Se evaluo la rentabilidad que obtendra la empresa, se determiné antes de la
inversion y después de la inversion de la propuesta de mejora, y se obtuvo que de 8%
se aumentara a 13%, con esto queda demostrado que la implementacion de un

Sistema Integrado de Gestidn si mejorara la rentabilidad de la empresa.

Yzaguirre (2019), en su tesis titulada : Gestion de Calidad en la atencion al
cliente en las Micro y Pequefias Empresas del sector servicio, rubro pollerias, en el
casco Urbano de la Ciudad de Chimbote, para obtener el titulo profesional de
Licenciada en Administracion, plantea como objetivo principal: Determinar las
principales caracteristicas de la Gestion de Calidad en la Atencion al Cliente en las
micro y pequefias empresas del sector servicio, rubro pollerias en el casco urbano de
la ciudad de Chimbote 2018; La metodologia utilizada fue: tipo cuantitativo, nivel
descriptivo y disefio de investigacion transversal-no experimental. Dentro de la
investigacion se obtuvo los siguientes resultados: se visualiza que las empresas estan
optando por implementar técnicas modernas, lo cual busca la reduccion de costos
para obtener un producto de calidad, y de esta forma poder satisfacer las necesidades

del cliente.
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Las conclusiones obtenidas fueron las siguientes: la gran mayoria de los
empresarios estan en la edad de 30 a 50 afios y son de sexo masculino. Las empresas
consideran que la gestion de calidad contribuye a mejoran el rendimiento de sus

negocios y utiliza como técnicas la atencion al cliente, precios justo y razonable.

Querevalu (2019) en su tesis: Caracterizacion de la gestién de calidad y
productividad de las MYPES, rubro restaurantes centro de Talara, afio 2017, para
obtener el titulo profesional de licenciada en administracion. Propuso como objetivo
principal: Determinar las caracteristicas que tiene la gestion de calidad y
productividad de las MYPES rubro restaurantes de Talara. La metodologia utilizada
fue de nivel descriptivo de tipo cuantitativo, la investigacion fue de disefio no
experimental. En los resultados obtenidos tenemos: se encontrd que solo en
ocasiones se establecen metas para mejorar la gestion de calidad. EI 84% de los
trabajadores manifiestan que a veces la empresa realiza estrategias para alcanzar las
metas planteadas. La mayoria de los encuestados manifestd que solo en ocasiones la
empresa brinda a sus clientes una atencion adecuada. Los trabajadores indican que se

identifican con los objetivos y proyectos que plantea la empresa.

En las conclusiones tenemos: se identifico que los elementos de la planificacién
son realizar estrategias para alcanzar metas planteadas, participar en programas,
establecer metas que mejoren la gestién de validad y establecer politicas para evaluar
las metas establecidas. Se encontrd que los principios de la gestion de calidad son:
mejorar el servicio, enfoque hacia el cliente, calidad en la atencion, el liderazgo que
se debe fomentar en los miembros de la organizacion y la participacion en el proceso

de toma de decisiones. Con respecto a las estrategias que aumentan la productividad
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de las MYPES, se define que son: realizar capacitaciones, realizar planes de mejora

en el trabajo, incentivar y motivar a los trabajadores.

Grandez (2019) en su tesis titulada: Gestion de calidad y eficacia en los
procesos administrativos de las MYPES del sector comercial, renta de cancha de
Grass sintético, Pucallpa, afio — 2019, para obtener el titulo profesional de licenciado
en administracién; plante6 como objetivo principal: Establecer la relacion entre la
gestion de calidad y la eficacia de los procesos administrativos de las MYPES del
sector comercial. La metodologia utilizada fue de tipo cuantitativa y cualitativa, con

nivel descriptivo.

Los resultados obtenidos tenemos: Los microempresarios tienen enfoque en el
cliente por ello buscan mantener sus instalaciones operativas, procurando un buen
servicio al cliente, aplicando metodologia de mejora continua. Se encontro que existe
la practica de trabajo en equipo, que permite el trabajo eficaz con la participacion de
todos los integrantes. Se encontré que la planificacion permite proyectarse
comercialmente y realizar mantenimientos periodicos. se detectd que el proceso de

control es informal, que carece de organizacion.

En las conclusiones obtenidas tenemos: La administracion que se realiza no es
correcto, carece de procesos administrativos. La empresa no aplica herramientas de
gestidn, carecen de seguimiento y retroalimentacion. EI control es un proceso débil.

Existe falta de mantenimiento en las instalaciones por falta de planes y direccién.

c. Antecedentes locales:

Salcedo (2019), en su tesis titulada: La calidad de la comercializacién de

leche bobina: caso MYPE ganadera Sergio y Tina, del sector produccién, Centro
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Poblado Casa Pintada , Distrito de Imperial Provincia de Cafiete, Departamento
Lima, periodo2018 ; para optar por el titulo de licenciado en administracién; planteo
como objetivo principal: la calidad de la comercializacién de leche bobina: caso

MY PE ganadera Sergio y Tina ,del sector produccion Centro Poblado Casa Pintada ,
Distrito de Imperial .Provincia de Cariete, Departamento Lima,periodo2018,
metodologia: él tipo de investigacion sera cualitativo, el nivel de investigacion sera
descriptivo . Como resultado tenemos: los propietarios indicaron conocer los
procedimientos en cuanto al acuerdo comercial que manejan con la empresa gloria,
tiene determinadas las fechas de facturacion; muy aparte que conocen los horarios de
la recoleccion de leche, que por lo tanto deben tener listo el producto que ofrece la
Ganaderia Sergio y tina. Tienen el conocimiento a detalle de lo que son las ventas al
por mayor, es decir sabe cuantos litros van a producir y comercializar, ya que
cuentan con un cuadro estadistico de proyecciones, y si bien muchas veces las
cantidades no son exactas, pero guardan cierta similitud o relacién a sus

proyecciones.
Como conclusiones tenemos:

En la MYPE ganadera, Sergio y Tina siguen procedimientos ya estandarizados,
esto les conlleva a vender leche fria de calidad, asi evitan descuentos por parte de la
corporacion Gloria, mientras pasa el tiempo, ellos siguen cifiéndose a los nuevos
parametros que existen. Aparte de darles énfasis en el cuidado del ganado y
materiales de ordefio. Respecto al almacenamiento, mantienen la leche fria, dentro
del rango establecido, que les exige la corporacién Gloria; no pueden pasar del
tiempo ya establecido, asi evitan que la leche se malogre o que la corporacion gloria

no cargue la leche. Ademas del buen uso y las buenas practicas que tienen para la
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limpieza del tanque. La empresa tiene ya pactado un precio que se basa en la calidad
de la leche y en la cantidad en litros diarios, el precio puede aumentar si se sigue
mejorando los estdndares de calidad de la leche bovina, para ello tendria que seguir

estandarizando sus procedimientos y asi asegurar la calidad de la leche bonina.

Hilario (2019) En su proyecto para obtener el titulo profesional de licenciado en
administracion: gestion de calidad en la capacitacion de la MYPE, sector comercio,
rubro venta minorista de artefactos electrodomésticos linea blanca, estudio de caso:
“Nuevo Milenium, Como objetivo general se plante6 determinar caracteristicas de la
gestion de calidad en capacitacion del personal que labora en las micro y pequefias
empresas. Metodologia cualitativa, disefio No Experimental y Transversal, Para el
desarrollo de la investigacion se aplicé una entrevista a los encargados de la MYPE,
el instrumento fue un cuestionario que consta de 8 preguntas. Se obtuvo como
resultado: Referente a las estrategias de gestion, el administrador indico que utilizan
las 5 S, Esto demuestra que los representantes de las MYPES, resaltando la
importancia de que sus trabajadores conozcan y sobre todo lo aplican ya que va a
contribuir que su negocio que siga creciendo como lo desean, asimismo les permitira
[levar un mejor control de sus productos. EI administrador, se manifest6 con
seguridad que, si contribuye la gestion de calidad a mejorar el rendimiento de dicho
negocio, los entrevistados si estan convencidos que una buena gestion de calidad
genera el éxito de la empresa. Los entrevistados respondieron que si reciben
capacitaciones para atencion al cliente.

En las conclusiones tenemos:

En el presente estudio se concluye que el Administrador y secretario de la
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(MYPES) , son personas con mayores de 10 afios de servicios ganadas con esfuerzo
de trabajo en equipo, gracias a ello pueden resolver los Problemas con mayor
facilidad y a la vez conociendo las estrategias de la empresa es un punto a su favor,
se concluye que la entrevista fue aplicada con relacion al primer objetivo especifico.

Determinando sus principales caracteristicas de la MYPE en el tiempo de
servicio en el rubro es de 16 afios en el mercado gracias a ello han podido obtener
buenos resultados en cuanto al objetivo de la meta trazada respecto a la gestion de
calidad, en gestionar y controlar los procesos de la empresa a la vez garantiza el
proceso de los clientes para asi obtener mejores resultados como interno y mayor
rentabilidad.

En la empresa, saben lo que significa una gestion de calidad, utilizan la técnica
de las 5s, asimismo tienen dificultades para implementarlas, aplican la técnica de la
observacion y mejora el rendimiento del negocio. Asimismo, la totalidad de las
Micro y Pequefias empresas (MYPES), si recibio capacitacion para mejorar en
cuanto en atencién al cliente, se considera la capacitacion como inversion, su
personal si recibio algun tipo de capacitacion y de acuerdo con la opinion del
administrador y secretario, mencionaron que la capacitacion mejora la rentabilidad

de su empresa.

Bautista (2019), en su tesis titulada : Propuesta de Mejora del desempefio
laboral para la Gestion de Calidad en las MYPES del sector comercio, rubro
abarrotes, Imperial- Cafiete, 2020; para obtener el titulo profesional de Licenciado
en Administracion, planteo como objetivo principal : Elaborar la propuesta de
mejora en el desempefio laboral para la gestion de calidad en las micro y pequefias

empresas del sector comercio, metodologia: tipo cuantitativo, nivel descriptivo y
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disefio de investigacion transversal-no experimental; para el recojo de informacion
se determiné como muestra 07 MYPES. Los resultados obtenidos fueron: el 57%
de los encargados de las tiendas afirman que habiendo un buen clima laboral habra
un mejor rendimiento y desempefio, el 29% casi siempre los encargados
manifiestan al existir un buen clima laboral habra un mayor rendimiento y
desempefio por parte de los colaboradores, y el 14% ocasionalmente los
encargados afirman que existiendo un buen clima laboral habréa un rendimiento y
desempefio adecuado de los colaboradores. | 13, 57% indico que casi nunca los
responsables motivan a su personal por cumplir con sus labores por su buen
desempefio, y el 43% nunca los duefios motivan a sus trabajadores por el buen

desempefio que realizan por sus actividades realizadas.
En la investigacion se lleg6 a las siguientes conclusiones:

La propuesta de mejora se esta enfocando en determinar el desempefio laboral,
motivando al personal a desenvolverse para un mejor rendimiento en su desempefio,
entregando compromiso en el trabajo, bajo objetivos planteados y asi la tienda de
abarrotes como el cliente quede satisfecha de acuerdo con los resultados obtenidos.
Asi mismo es importante tener en cuenta el trabajo en equipo ya que ayuda a
coordinar e interaccionar con los demas colaboradores, ya que es la clave para

obtener buenos resultados en la productividad y para un buen clima laboral.

Se describid las caracteristicas, como: Los encargados de la tienda no motivan a su
personal, asi mismo no hay compromiso, para un mejor rendimiento y desempefio
deseado. No existe una buena comunicacion entre los colaboradores, la cual afecta
en el desempefio para la atencion. No hay un trabajo en equipo de los colaboradores,

por la cual el desemperio en ellos es desfavorable para la tienda.
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Respecto a las caracteristicas de la gestion de calidad en las MYPES: No
cumplen el proceso medidas de bioseguridad y distanciamiento social en las
atenciones que realiza el personal hacia los clientes. No hay una adecuada atencion
por parte de los colaboradores hacia los clientes, lo que motiva a perder clientes por

la mala atencién.

Respecto a Determinar los factores relevantes para la mejora del desempefio
laboral de las MYPES: Mayormente en las tiendas no hay un clima laboral adecuado
entre los colaboradores, ya que repercute en su desempefio del dia a dia. No cumplen
con los factores ambientales e higiénicos adecuados en las tiendas, la cual afecta el

rendimiento, la salud fisica y mental de los trabajadores.

Barragan (2020) en su tesis: Propuesta de mejora del marketing Mix como
factor relevante para la gestion de calidad en la Mype del sector vitivinicola de la
Provincia de Cafiete -2020, para obtener el titulo profesional de licenciada en
administracion. la metodologia de la investigacion fue de tipo cuantitativo, de nivel
descriptivo, de disefio No experimental y transversal. Los resultados obtenidos: el
producto no suele estar posicionado. Solo el 20% considera que su producto es de
calidad. EI 65% de encuestados menciono que solo en ocasiones presentan una gama
de productos. La mayoria de los empresarios establece una escala de precios. La
mayoria de los microempresarios consideran gque solo a veces las ubicaciones

actuales de sus puntos de ventas generan mayor rotacion.

En las conclusiones obtenidas tenemos: los microempresarios carecen de
estrategias que ayuden a lograr el posicionamiento de la marca. Se encontr6 que solo

en ocasiones se ofrecen una linea de productos ya que no siempre estan abastecidos
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debido a la falta de proyeccion. En el control de sus canales de distribucidn existe un

alto porcentaje que solo lo utilizan en ocasiones.

Meneses (2019) en su tesis: Caracterizacion de la gestion de calidad en
atencion al cliente de las MYPEs, sector servicio — Rubro Restaurant: Caso “Plaza
Restaurant”, Cariete- 2018, para obtener el grado académico de bachiller en ciencias
administrativas. Respecto a la metodologia es como sigue: tipo de investigacion
cualitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental — transversal. Los resultados
obtenidos: el personal tiene conocimiento que para mejorar la gestion de calidad es
necesario utilizar estrategias. EI proceso de atencion al cliente es personalizado y le
han agregado opciones para que el cliente se sienta a gusto. El control de calidad esta

direccionado a mejorar la atencion al cliente, satisfaciendo las necesidades.

En las conclusiones tenemos: Plaza Restaurant se enfoca en el cliente, manejan
el control de calidad de sus insumos, productos, equipos, realizan capacitaciones
mensuales, la herramienta de gestion es la organizacion. En cuanto a la atencion al
cliente se comprob6 que utilizan protocolos de comunicacién con el cliente, desde

gue ingresa hasta que sale. Se toman en cuenta las sugerencias del cliente.
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2.2. Bases tedricas

2.2.1. Comercializacion

2.2.1.1 Definicién

Es el conjunto de funciones que se desarrollan desde que el producto sale del
establecimiento de un productor hasta que llegue al consumidor. (Chiodo, 1996, p.

04).

También, es la introduccion de un producto nuevo al mercado.

La compra-venta de bienes y servicios, seran utilizados en la fabricacion de otros

bienes o servicios. (Gémez, 1993, p. 22):

El concepto de comercializacién significa que una organizacion encamina todos sus

esfuerzos a satisfacer a sus clientes por una ganancia. (Morea, p. 10).

Hay tres ideas fundamentales incluidas en la definicion del concepto de

comercializacion:

1. Orientacion hacia el cliente.

2. Esfuerzo total de la empresa.

3. Ganancia como objetivo

2.2.1.2 Objetivos de la comercializacion

El proceso de comercializacion se focaliza en el prondstico del mercado y los

pedidos de los clientes.

Por lo que la comercializacion debe ocuparse en:
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- Hacer atractivo su producto: Procesando y analizando la informacion para
localizar los puntos de atraccion, la satisfaccion de sus necesidades o deseos.
(Montoyo y Marco, 2012, p.5).

- Mantener los niveles de existencia: Fundamental, anticipar las necesidades

para planificar la produccion, aplica la regla 20-80 para saber la rotacion.

Dosificar el esfuerzo de control de existencia para evitar que pocos productos
(20%) queden fuera de control, el 80% corresponde a la demanda productos

estrella -> alta rotacion. (Montoyo y Marco, 2012, p.6.).

- Efectuar una rapida entrega: Grado de urgencia del cliente en recibir el
producto, analizar las tendencias de pedidos de clientes, los plazos
solicitados, tamafio de cada pedido, mejor servicio a los clientes, disefio del

sistema de distribucién. (Montoyo y Marco, 2012, p.7.).

2.2.1.3 Tipos de canales de comercializacion:

Segun el tipo de tecnologia de compraventa que utilizan podemos encontrar

diferentes canales:

- Canales tradicionales: Como su nombre indica, no utilizan la tecnologia
avanzada para conseguir sus fines. (Jesuites, 2018, p.3).

- Canales automatizados: Utilizan la tecnologia de forma bésica para
canalizar los productos hacia el consumo. Por ejemplo, las maquinas
expendedoras de productos. (Jesuites, 2018, p.3).

- Canales audiovisuales: Son los canales que usan diferentes medios. Por

ejemplo, la television para dar a conocer sus productos, el teléfono para
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contactar con compradores potenciales y una empresa de transporte para
hacer llegar el producto a su casa. (Jesuites, 2018, p.3).

- Canales electronicos: Son los canales de comercializacion que utilizan
internet como medio para conectar con los consumidores. (Jesuites, 2018,
p.3).

2.2.1.4 Estrategias comerciales — Marketing mix

El marketing mix es una de las herramientas més utilizadas para la elaboracion de un
plan de comercializacion; la mezcla de mercadotecnia es el conjunto de herramientas
tacticas que la empresa combina para producir una respuesta basada en el mercado
meta, esto incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de

su producto. (Kotler y Armstrong, 2003, p.63).

2.2.1.5 Principios bésicos de la comercializacion

Los principios basicos son cuatro y se basan en la integracion del mercado, por lo
tanto, para que una estrategia comercial tenga resultados favorables, estos cuatro

elementos se tienen que utilizar adecuadamente. (Pacheco, 2019, p. 4).

Para los profesionales del rubro y para los duefios de negocios, es todo un desafio
poder determinar el método que sea el méas apropiado en cada una de las areas y a su
vez poder integrarlos de forma correcta. A continuacion, se detallaran cada uno de

estos importantes principios: (Pacheco, 2019, p. 4).

2.2.15.1 Producto

Es un conjunto de series visuales combinadas con elementos de satisfaccion que
no son visibles, pero que en con junto dan al consumidor la sensacion de haber

Ilenado sus necesidades y/o deseos. (Fernandez, 2007, p.54)
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2.2.1.5.1.1 Atributos del producto
a) Atributos tangibles: son aquellos que tiene la capacidad de percibirse a
través de los sentidos, es decir, tamafio, envase, empaque y etiqueta
(Fernandez, 2007, p54).
b) Atributos intangibles: son los que no tiene la capacidad de percibirse a
través de los sentidos, por ejemplo, marca, servicio, calidad entre otros

(Fernandez, 2007, p55).

Cuando se crea un nuevo producto, es necesario tener en cuenta ciertos factores
como el nombre, los tipos de uso, donde sera envasado y la seguridad que tiene al
utilizarse. Del mismo modo, resulta importante establecer de qué forma puede ser
atractivo el producto para el mercado y como debe satisfacer las necesidades de un

grupo especifico de personas. (Fernandez, 2007, p55).

2.2.1.5.1.2 Clasificacion del producto

Tenemos clasificacion de producto por consumo: se divide en cuatro tipos:

a) Productos de conveniencia: es un articulo barato, que la compra exige poco
esfuerzo, es decir el consumidor no esté dispuesto a emprender una busqueda
extensa para obtenerlo, entre ellas estan: los dulces, refrescos, accesorios del
hogar y articulos de gasfiteria. (Calderén, 2020, p.3).

b) Productos de comparacién o bienes de compra comparada: el consumidor
compara la calidad, precio y estilo antes de hacer la compra, como, por
ejemplo: electrodomésticos, automaviles, ropa de moda y muebles.

(Calderdn, 2020, p.4).
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c) Productos o bienes de especialidad: es aquel que no se encuentra facilmente
en el mercado, que posee caracteristicas Unicas, por lo cual existen
compradores dispuestos a realizar ese seguimiento. (Calderén, 2020, p.4).

d) Productos o bienes no buscados: son articulos que no son relevantes en el
mercado, normalmente son productos nuevos, que son dificiles de encontrar

por el consumidor. (Calderon, 2020, p.4).

Existen otras clasificaciones segun la estrategia, son las siguientes:

Productos de consumo popular: son productos que se encuentran con gran

facilidad dentro del mercado masivo, destinados al consumidor final.

(Fischer y Espejo, 2004, p. 167).

- Productos gancho: son productos no relevantes, ya que su margen de
ganancia es menor, pero ayudan a incrementar la venta de otros productos en
los consumidores. (Fischer y Espejo, 2004, p. 167).

- Productos por impulso: se originan para dar a conocer nuevas creaciones
con caracteristicas similares. (Fischer y Espejo, 2004, p. 167).

- Productos de alta rotacion: se producen en gran cantidad, con una rapida
demanda ya se que se dan por temporadas. (Fischer y Espejo, 2004, p. 167).

- Productos de media y baja rotacién: su produccion fluctta de pendiendo

del nivel de pedido que realicen las empresas. (Fischer y Espejo, 2004, p.

167).

- Productos de temporada: se producen dependiendo la estacion y época.

Productos importados: son productos cuyo precio es muy elevado, ya que son

elaborados en el exterior del pais. (Fischer y Espejo, 2004, p. 167).
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2.2.15.2 Precio

Representa la cantidad de dinero que el cliente debe pagar para adquirir un
determinado producto o servicio. Como variables tenemos, precio de lista,
descuentos, complementos, periodos de pago y condiciones de crédito. (Kotler y

Armstrong, 2003, p.63).

Se debe fijar el precio del producto, ya que, si es muy alto, posiblemente se
alejen los compradores potenciales y si es demasiado bajo, podria ser una dificultad
para obtener ganancias, es por eso que se debe investigar primero cuéles son los

precios de la competencia. (Pacheco, 2020, p. 7).

Algunos modelos de precios comunes contienen el calor de costo con un
beneficio adicional, donde se incluye un porcentaje fijo al precio de producciény el
costo basado en el valor del producto, en donde se establece el costo dependiendo del

valor gque los consumidores perciben del producto. (Pacheco, 2020, p. 7).

2.2.1.5.2.1 Métodos para la fijacion de precio

Son las siguientes:

a) Basados en la demanda: a mayor demanda el precio se incrementa, mientras
en situaciones de recesion tiende a bajar. (Diez y Rosa, 2008, p. 59).

b) Discriminacion de precio: consiste en la venta de un mismo producto en
diferentes escenarios (cliente, lugar) a distintos precios. (Diez y Rosa, 2008,
p. 59).

¢) Basados en la competencia: se trata de manejar un precio que guarde
relacién con los competidores a fin de tener igual o mayor posicion en el

mercado que la competencia, como son: (Diez y Rosa, 2008, p. 59).
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- Precios de penetracion
- Precio de lanzamiento
- Precios maximos

2.2.15.3 Plaza

La plaza o también conocida como distribucion es aquella que incluye todas las
actividades para que la empresa pueda introducir un producto en el mercado meta,
teniendo como variables: canales, cobertura, surtido, ubicacidn, inventario, transporte

y logistica. (Kotler y Armstrong, 2003, p. 63).

Se refiere a los canales que se utilizaran para la distribucion, el lugar donde se
vendera el producto y la forma como se hara llegar al mercado. Si el hogar es la sede
del negocio, probablemente el mercado sera el Internet donde seguramente los envios

se realicen de manera directa al consumidor. (Pacheco, 2019, p. 2).

Los negocios de mayor tamafio, como es el caso de los fabricantes de bienes de
consumo, los productos se pueden vender a los mayoristas para que luego sean

distribuidos a los negocios minoristas. (Pacheco, 2019, p. 2).

2.2.1.5.3.1 Canales de distribucion
- Canal de distribucion de consumo: Estructura de distribucion que tiene como
objetivo atender la demanda de los mercados de consumo final. (Molinillo,
2012, p. 46).
- Canal de distribucion de servicio: Estructura de distribucion para la
distribucion de servicios. (Molinillo, 2012, p. 46).
- Canal de distribucion independiente: Estructuras de distribucion

tradicionales, formadas por agentes econdmicos y estructuras de canal donde
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no existe una coordinacion explicita y donde los objetivos y acciones vienen
definidos por cada agente de manera independiente. (Molinillo, 2012, p. 46).

2.2.1.5.3.2 Beneficios del uso de los canales de distribucion
Existen beneficios derivados del empleo de los canales de distribucion:

- De lugar: Acercar el producto lo mas cerca posible de la localizacion del
consumidor evita que este necesite recorrer grandes distancias para satisfacer
su necesidad. De esta forma se logra dar mayor atractivo al producto
poniéndolo méas a mano gracias a un buen uso de la distribucion. (Sanchez,
2021, p.5).

- De tiempo al consumidor: Teniendo en cuenta la existencia de productos
exclusivos, solamente adquiribles en lugares concretos y exclusivos. Se suele
suponer a ciertos productos por los cuales el cliente final esta dispuesto a
hacer un esfuerzo para hacerse con él. Es de tiempo porque el momento en el
cual se hace la oferta del producto estd medida y estudiada en términos de

satisfaccion para el pablico mediante estudios de mercado. (Sanchez, 2021,
p.5).

Una de las ventajas principales en términos de distribucidn es la existencia de canales
maultiples, que ayudan a la transferencia y comercializacion de bienes o productos
similares por su naturaleza, como podria ser el caso de los teléfonos moviles y sus
accesorios, que habitualmente aprovechan idénticos canales de distribucion

aprovechandose de una misma estructura de negocios. (Sanchez, 2021, p.5).
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2.2.1.5.4 Promocion

Comprende una serie de actividades con el fin de informar, persuadir y recordar
las caracteristicas, ventajas y beneficios del producto, sus variables son publicidad,
venta personal, promocidn de ventas, relaciones publicas, telemercadeo y

propaganda. (Kotler y Amstrong, 2003, p.63)

Para promocionar un producto o servicio, se debe concientizar al cliente sobre la
existencia de este. La publicidad por medio de los sitios web y los medios de

comunicacion es la forma de promocion mas utilizada. (Pacheco, 2019, p. 6).

La promocidn sirve para una gran variedad de propdsitos, como mejorar el
nombre de una imagen o marca, ganar favorable participacion en el mercado y
también para introducir un producto nuevo en el mercado. Es posible que este
método influya en el deseo o la necesidad de querer tener el producto, por lo tanto,

conduce al incremento de ventas. (Pacheco, 2019, p. 6).
2.2.1.5.4.1 Mezcla de Promocion

La mezcla de promocidn es un conjunto de diversas técnicas de comunicacion,
tales como publicidad, venta, promocién de ventas y relaciones publicas, que estan
disponibles para que un vendedor (empresa u organizacién) combine de tal manera

gue pueda alcanzar sus metas especificas. (Thompson, 2021, p. 2).

La mezcla de promocion o "mezcla total de comunicaciones de marketing de una
empresa, consiste en la combinacidn especifica de herramientas de publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas, ventas personales y marketing directo que
la empresa utiliza para alcanzar sus objetivos de publicidad y marketing. (Kotler y

Amstrong , 2003, p. 470).
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2.2.1.5.4.2 Estrategias de promocion

a) Estrategias de impulso: se trata de incentivar a las personas encargadas de la
venta del producto, apara de esta manera, lo hagan de la mejor forma posible.
(Rodriguez, 2017, p. 12).

b) Estrategia de atraccion: el objetivo es el consumidor del producto o
servicio. En este grupo podemos englobar las estrategias de descuentos,
regalos, obsequios, etc. (Rodriguez, 2017, p. 12).

c) Estrategia hibrida o combinada: en esta estrategia se combinan elementos
de las estrategias de impulso y de las de atraccion. Es decir, se obsequiara
tanto a vendedores como consumidores finales. (Rodriguez, 2017, p. 12).

2.2.1.55 Niveles de comercializaciéon

Comunmente se distinguen dos niveles de comercializacion que se caracterizan

por su alcance:

a) La micro comercializacion: trata de las actividades de una organizacién o
empresa, que tienen el objetivo de satisfacer las necesidades de los clientes,
estableciendo entre este y el productor una corriente de intercambio fluido de

bienes y servicios. (Deborah, 2015, p.3).

Cabe agregar gue este tipo de comercializacion se aplica igualmente a
organizaciones con o sin fines de lucro, y que la ganancia es el objetivo de la

mayoria de las empresas. (Deborah, 2015, p.3).

A su vez los clientes pueden ser particulares, u otras asociaciones colectivas

COMO empresas.
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b) La macro comercializacion: que se refiere al proceso en el cual se equipara
la oferta y demanda de los productores y de los consumidores,
respectivamente, resultante que expresa a través de la salud del mercado
interno de una sociedad, y también da cuenta de la correlacion entre producto

y consumo. (Deborah, 2015, p.3).

La comercializacién, por lo tanto, es una parte compleja e importante parte de la
econdmica nacional, ya que de un lado se encuentran las necesidades de los
individuos y por otro se encuentran los productores que requieren obtener demanda a

sus productos. (Deborah, 2015, p.3).

2.2.2 Gestion de calidad

2.2.2.1 Calidad

La calidad es funcion de una variable especifica y medible de forma que las
diferencias en calidad reflejan diferencias en la cantidad de algin ingrediente o

atributo del producto. (Gonzales, Chamorro y Rubio, 2007, p. 8).

Es la facultad de un conjunto de caracteristicas inherentes de un producto,
sistema o proceso para cumplir los requisitos de los clientes y de otras partes

interesadas. (Griful y Canela, 2005, p. 9).

La calidad es la parte de la gestion de la calidad orientada a proporcionar
confianza en que se cumpliran los requisitos de la calidad, realizando de forma
sistematica de acuerdo con unos procedimientos de trabajo que han sido
documentados y que hay evidencias objetivas de que se siguen esos procedimientos.

Para ello, se conservan los registros, que son documentos que proporcionan
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resultados conseguidos o evidencia de actividades efectuadas, que permita a la

empresa controlarlos de forma efectiva. (Griful y Canela, 2005, p.12).

La norma ISO 9000 es la Calidad: grado en el que un conjunto de

caracteristicas inherentes de un objeto cumple con los requisitos”.

Propiedad o conjunto de propiedades inherentes a una cosa que permiten
apreciarla como igual, mejor o peor que las restantes de su especie. (Gonzales,

Chamorro y Rubio, 2007, p. 7).

Segun la norma 1SO 8402, la calidad es la totalidad de particularidades de un ente
que le confieren la potestad de satisfacer las necesidades implicitas o explicitas.

(Cuatrecasas y Gonzales, p.1).

La calidad resulta de la intension de ofrecer un producto que cumpla con la idea
de satisfaccion del consumidor final. La gestion de calidad se da inicio de los afios
noventa. Los resultados deben ser medibles, pero resulta un problema cuando se debe
tener en cuenta el aprendizaje y a la creacion de nuevos conocimientos, cuando se

requiere medir el impacto positivo. (Balague y Nuria, 2019, p.9).

2.2.2.2 Gestién de Calidad

La gestion de calidad es el conjunto de acciones encaminadas a planificar, organizar
y controlar la funcion calidad en una empresa. Esta tarea consta principalmente de
los siguientes aspectos: Definir las politicas de calidad de la empresa, en relacién con
los principios empresariales y en funcion de la naturaleza del negocio. Establecer
objetivos claramente definidos, acordes con las politicas de la empresa. Realizar la
planificacion en base a los objetivos anteriores, estableciendo las estrategias y los

recursos necesarios. Motivar a la gente para el logro de los objetivos. Controlar el
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desarrollo del programa estableciendo las medidas correctivas necesarias. El
conjunto de acciones aqui indicadas es imprescindible si se quieren lograr los

objetivos de la calidad. (Bonilla Catillo, 2009).

La gestion de calidad se propaga fuera de la propia organizacion para incluir a
los suministradores y cliente, este Gltimo concepto, se extiende al incluir no solo a
los tradicionales (externos) sino también a los clientes internos. Por ende, se
considera como prioridad la satisfaccion del usuario, como la del empleado.

(Guanilo, 2010, p. 69).

Por lo tanto, la gestion de calidad es un tema sistematico de liderazgo, de formacion
y participacion de los colaboradores. Es un proceso permanente que debe llevarse
paulatinamente y al que no se le puede apurar para conseguir resultados inmediatos.

(Guanilo, 2010, p. 69).

2.2.2.3 Control de calidad
El control de la calidad es la aplicacién de las técnicas y esfuerzos, para lograr,
mantener y mejorar la calidad de un producto. Por lo que consiste basicamente en la
inspeccion, verificacion y analisis de las caracteristicas para desarrollar una correcta
toma de decisiones. Con esto, se buscara la integracion de las siguientes técnicas y
actividades, como es en el caso del disefio del producto, la produccion, instalacion,
las especificaciones de lo que se necesita y revision durante el uso. (Meléndez, 2017.
17).
Con la integracion mencionada, se proporcionara un mejor producto/servicio a un
menor costo. Asimismo, lo que se busca con este principio es lograr un incremento

en la mejora continua. (Meléndez, 2017. 17).
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En base a esto, se tienen tres tipos de control:

a) Control para encontrar defectos
b) Control para corregir de los defectos
c) Control que sirve para eliminar las causas

2.2.2.4 Caracteristicas de la gestion de calidad

Tenemos las siguientes caracteristicas:

Es importante para las personas: el éxito de la organizacion depende de las
personas. El trabajador es quien hace viable el negocio, conoce los problemas
y en consecuencia es quien puede aportar las opciones de mejora y
soluciones. (Guanilo, 2010, p. 74).

La actividad de la empresa orientada hacia el cliente: es el cliente
considera el factor mas importante para la continuidad del negocio, las
actividades deben enfocarse al satisfacer sus necesidades. (Guanilo, 2010, p.
74).

La necesidad de trabajar con hechos y con datos: debe existir un
compromiso efectivo del colaborador, para ello resulta importante que se
haga participé de los logros obtenidos por la empresa. (Guanilo, 2010, p. 75).
La importancia de las relaciones de asociacion y la ética implicita en
ellas: las organizaciones productivas de bienes y servicios deben estar
asociadas, ya que toda unidad administrativa esta conexa con otra y todo
servicio es resultado de la integracion de las distintas areas. (Guanilo, 2010,

p. 75).
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- Laempresa orientada hacia los resultados: toda empresa debe enfocar sus
esfuerzos al logro de sus resultados positivos, es decir satisfacer las
necesidades y deseos del consumidor. (Guanilo, 2010, p. 76).

2.2.2.5 Instrumentos de evaluacion de la gestién de calidad

Guanilo (2010) menciona que existen distintos métodos de evaluacion, a
continuacién, sefialamos los relacionados a las normas ISO, por ser los méas

relevantes:

a)Las normas ISO 9000: Indica cuales son los elementos que debe cumplir toda
empresa para tener un sistema de calidad y de qué manera deben articularse
para atenuar la calidad en los bienes y servicios que produciran.
ISO es el mayor desarrollador de estandares de calidad del mundo, siendo
activa en satisfacer las necesidades de estandarizacion de la calidad en las tres
dimensiones de desempefio (econémico, medioambiental y social).

(Espinoza, Benjamin, Lizarazo y Sepulveda, 1999, p.11).

Las normas 1SO 9000 conforman un modelo que, al ser aplicado, permite
realizar una gestion de procesos productivos que aseguran la elaboracién de
un producto con un determinado nivel de calidad previamente acordado como

aceptable. (Espinoza, Benjamin, Lizarazo y Sepulveda, 1999, p.11).
2.2.2.5.1 Modelo de gestion segun 1SO 9001

El sistema de Gestion de calidad se basa en la aplicacién de ocho principios que

son:

a) Enfoque al cliente: Se debe tener como objetivo principal de la gestion de la

calidad, cumplir con los requisitos del cliente y esforzarse por exceder las
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b)

d)

f)

expectativas de este. (Beltran, Carmona, Carrasco, Rivas y Tejedor, 2009,
p.14).

Liderazgo: En cada uno de los niveles de mando, los lideres deberan
establecer una unidad de proposito y la direccion; asimismo, deberan crear
condiciones en las que la que las personas se sientan comprometidas con los
logros de los objetivos de la calidad de la organizacion. (Beltran, Carmona,
Carrasco, Rivas y Tejedor, 2009, p.14).

Participacion del personal: se busca que todo el personal sea competente y
estén facultados e implicados para que puedan generar valor a la empresa. De
esta manera el personal aumentara su capacidad de aumentar valor. (Beltran,
Carmona, Carrasco, Rivas y Tejedor, 2009, p.14).

Enfoque basado en procesos: Se gestionan eficaz y eficientemente los
resultados, si las actividades se entienden y gestionan como procesos, 10s
cuales estan interrelacionados, y funcionan como un sistema coherente.
(Beltran, Carmona, Carrasco, Rivas y Tejedor, 2009, p.14).

Mejora: El objetivo permanente de la organizacion debe ser la mejora del
desempefio global, para lo cual, se debe tener un foco continuo en la mejora
de la organizacion. (Beltran, Carmona, Carrasco, Rivas y Tejedor, 2009,
p.14).

Toma de decisiones basados en evidencias: Se debe tomar decisiones
basandose en el andlisis y la evaluacion de datos e informacién, de esta
manera, se tendra una mayor probabilidad de producir los resultados

deseados. (Beltran, Carmona, Carrasco, Rivas y Tejedor, 2009, p.14).
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g) Gestion de Relaciones: Las organizaciones deberdn gestionar sus relaciones
con las partes interesadas. Por ejemplo, la relacion con los proveedores es
claro que uno no podria ser con la ausencia del otro; es por ello, que es una
relacion mutuamente beneficiosa que lograra en ambos aumentar sus
capacidades y valor agregado. (Beltran, Carmona, Carrasco, Rivas y
Tejedor, 2009, p.14).

2.2.2.6 Normatividad nacional para la gestion de la calidad

2.2.2.6.1 Premio Nacional, Deming y Malcolm Baldrige

El término de calidad ha evolucionado desde el tradicional “cumplimiento de
especificaciones”, aplicable sélo a productos, a ser una nueva forma de gestion
empresarial, aplicable a todo tipo de empresas, tanto industriales como de servicios,
de cualquier tamafio, cuyos objetivos basicos son la eficiencia econdmicay la

satisfaccion al cliente. (Alcali, 2005, p. 12).

Los Modelos mas ampliamente aceptados y con mayor reputacion son los
basados en Grandes Premios a la Calidad: el Premio Nacional de Calidad de Estados
Unidos, “Malcom Baldrige”, y el “Premio Europeo a la Calidad”. Junto a ellos,
aunque poco utilizado en Occidente, esta el “Premio Deming” que es el Premio
Nacional a la Calidad en Japdn. Ademas, muchos paises tienen su propio premio
nacional, Espafia por ejemplo cuenta, desde 1993, con el Premio Principe Felipe a la

Excelencia Empresarial. (Alcali, 2005, p. 12).
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2.2.2.6.1.1 Premio Deming

Se implanto en Japdn en 1951 en honor a W. Edward Deming, conocido
mundialmente como promotor de la aplicacion de la estadistica en las técnicas de

control de calidad. (Alcali, 2005, p. 12).

El premio tiene como base el control de resultados: los buenos resultados se
obtienen a través de la implantacion de actividades de control de calidad. Los
resultados son considerados frutos de los acontecimientos realizados en el pasado,

que requiere un control estricto del proceso. (Alcali, 2005, p. 12).

Los japoneses manifiestan que las empresas deben centrar sus actividades en una
serie de herramientas de calidad y técnicas estadisticas como son: el analisis de
procesos, los métodos estadisticos de control, los grupos de mejoras, etc., para

obtener buenos resultados. (Alcali, 2005, p. 12).

El premio esta disefiado de forma que unos expertos del JUSE (Union of
Japanese Scientist and Engineers), evaltan a las empresas bajo los siguientes

criterios:

- Politicas de la calidad y gestion de calidad

- Organizacion de la calidad y su difusion

- Formacion y difusion de las técnicas de control de calidad

- Recopilar, transmision y utilizacion de la informaciéon de calidad
- Andlisis de la calidad

- Estandarizacion

- Kanri: control diario, control del proceso y mejora

- Aseguramiento de la calidad
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2.2.2.6.1.2 Ciclo de Deming de la gestion de Calidad

El ciclo de la gestion de calidad consta de cuatro actividades: planificar, hacer,

verificar y actuar.

El ciclo Deming trae para las organizaciones los siguientes beneficios: permite
identificar y eliminar los problemas que existen en las organizaciones, ademas que

garantiza la gestion efectiva en los procesos de las empresas. (Deming, 1989).

El ciclo Deming es importante ya que suprime el trabajo innecesario para

optimizar los procesos.

Esta herramienta ayuda a establecer en la organizacion una metodologia de

trabajo encaminada a la mejora continua.

El ciclo esta formado por un bucle cerrado constituido por cuatro etapas que
incluyen diferentes acciones, cada una de ellas tiene una tipologia comun. A

continuacion, se describen cada una de estas etapas. (Arias, 2010, p. 14).

- Planificar (P). La direccion de la organizacion define los problemas y realiza
el andlisis de datos, y marca una politica, junto con una serie de directrices,
metodologias, procesos de trabajo y objetivos que se desean alcanzar en un
periodo determinado, incluyendo la asignacion de recursos. Estas actividades
que corresponden a la alta direccion se engloban bajo el término “Planificar”
(“Plan”, en inglés), que constituye el primero de los grupos anteriormente
citados. (Arias, 2010, p. 14).

- Hacer (D). A partir de las directrices que emanan de la planificacién, la
organizacion efectlia una serie de actividades encaminadas a la obtencion de

los productos o los servicios que proporciona a sus clientes (“Do” en inglés).
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En estos procesos, se deben tener en cuenta todos los requisitos del cliente, de
forma que el producto o servicio obtenido se ajuste lo mas posible a sus
expectativas. De ello dependeré el grado de satisfaccion del cliente. (Arias,
2010, p. 14).

- Comprobar (C). Finalizado el proceso productivo, debemos evaluar su
eficacia y eficiencia realizando un seguimiento y un control con una serie de
parametros que son indicativos de su funcionamiento. Se trata de comprobar
(“Check” en inglés) objetivamente los resultados obtenidos por la
organizacion mediante el analisis de sus procesos, comparandolos con los
resultados previamente definidos en los requisitos, en la politica y en los
objetivos de la organizacion, para verificar si se han producido las mejoras
esperadas, averiguar las causas de las desviaciones o errores y plantear
posibles mejoras. (Arias, 2010, p. 15).

- Ajustar (A). En funcion de los resultados obtenidos, y una vez analizados
por la direccion, ésta marcara una serie de nuevas acciones correctoras para
mejorar aquellos aspectos de los procesos en los que se han detectado
debilidades o errores. En consecuencia, se tiene que “Actuar” (“Act” en
inglés) para estandarizar las soluciones, mejorar la actividad global de la
organizacion y la satisfaccion del cliente. (Arias, 2010, p. 15).

2.2.2.6.1.3 Premio Malcom Baldrige

Se inicia a principio de los afios ochenta, cuando los dirigentes economicos de
los EE.UU., preocupados por la pérdida de la productividad y competitividad de la
economia y teniendo el ejemplo del premio japonés DEMING, vieron conveniente

impulsar sus esfuerzos por concienciar, planificar y ejecutar programas que

42



relanzaran las empresas americanas a niveles de altos en calidad: obteniendo asi el

premio Malcolm Baldrige. (Villagra, 2006)

El premio no se puede presentar en las empresas fuera de los estados Unidos, ni

empresas publicas.

El modelo de excelencia en la gestion Malcolm Baldrige 2000, presenta una

estructura orientada a la obtencion de resultados, enfatizando los valores que deben

presentar las organizaciones de alto desempefio, siendo estos valores los siguientes:

- Liderazgo visionario

- Orientacion hacia el cliente

- Aprendizaje personal y organizacional

- Valoracion del personal y de los socios

- Agilidad

- Orientacion hacia el futuro

- Gestion para la innovacién

- Gestion basada en hechos

- Responsabilidad social

- Orientacién hacia la obtencidn de resultados y la creacion de valor

- Perspectiva de sistema

2.3 Marco conceptual

2.3.1 Comercializacién
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Es el conjunto de funciones que se desarrollan desde que el producto sale del
establecimiento de un productor hasta que Ilegue al consumidor. (Damiani, 2018, p.

10).

2.3.2 Mezcla comercial

Es una serie de instrumentos tacticos y controlados de la mercadotecnia que
mezcla la empresa para obtener la respuesta que quiere del mercado al que se dirige.
Es todo aquello que pueda hacer la empresa para afectar la demanda. (Da Costa,

2005).

2.3.3 Productos

Segun Cualquier cosa que se pueda ofrecer en el mercado para su atencion,
adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o anhelo. Incluye:
objetos materiales, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas". (Kotler,

2003, p.197).

2.3.4 Calidad.

La calidad total tiene como principio que la prestacidn de servicios alcance los
niveles establecidos en las normas internacionales sobre sistema de seguramiento de

la calidad. (Sagal, 2013, p.28).

2.3.5 Gestion de calidad

La gestion de calidad es una herramienta que permite a las empresas planear, ejecutar
y controlar las actividades de la empresa con el objetivo de contribuir al

cumplimiento integral de las metas de la organizacion. (Chicana, 2017, p. 36).
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2.3.6 Control de calidad

Consiste en la implementacion de programas, mecanismos, herramientas y
técnicas de una empresa para la mejora de la calidad de sus productos y servicios.

(Salvador, 2010, p. 7).
Es una estrategia que asegura el cuidado y mejora continua de la calidad ofrecida.
2.3.7 Vitivinicola

La industria vitivinicola es la encargada de realizar la transformacion de la uva en
vino mediante procesos y elementos tecnoldgicos de calidad y de vanguardia.

(Cddigo Internacional de las Practicas Enoldgicas de la OlV, 2016).

2.3.8 MYPE

Es la unidad econdmica constituida por una persona natural o juridica, bajo
cualquier forma de organizacion o gestion empresarial contemplada en la legislacion
vigente, que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccién, transformacion,

produccidn, comercializacidn de bienes o prestacion de servicios. (SUNAT, 2003).
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I1l.  HIPOTESIS

Arias (2012) Indica que todas las investigaciones tienen hipétesis, en caso de
que se vaya a describir ciertos conceptos o variables no se puede establecer hipotesis.

En consecuencia, el estudio no requiere hipdtesis. (p.48).
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IV. METODOLOGIA

4.1 Disefio de la investigacion

Se aplico un disefio No experimental — transversal

No experimental, es aquella que se realiza sin manipular deliberadamente
variables. Es decir, es investigacion donde no hacemos variar intencionalmente las
variables independientes. Lo que hacemos en la investigacion no experimental es
observar fenomenalmente y como se dan en su contexto natural, para después
analizarlos. No hay manipulacién intencional ni asignacion al azar. (Toro y Parra,

2006, p. 158).

Transversal, porque el estudio se realiz6 en un determinado espacio de tiempo.

(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010, p.151).

Los resultados son descriptivos ya que se recabaron de forma aleatoria, es decir,
utilizando una muestra probabilistica, pueden generalizarse a poblaciones méas
grandes. Puesto que los datos son cuantitativos, sirven para realizar un analisis

estadistico complejo. (Schiffman-kanuk, 2005, pag. 27).

La técnica de investigacion cuantitativa viene representada por los instrumentos de
recoleccion de informacion aplicados en forma estandarizada por encuestas. De esta
forma el investigador puede interpretar una realidad con la cual no ha tenido

contacto. (Galeano, 2004, p. 15).

La investigacion cuantitativa es de indole descriptiva y la usan los investigadores

para comprender los efectos de diversos insumos promocionales en el consumidor,
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dandoles asi a los mercaddlogos la oportunidad de predecir el comportamiento del
consumidor. Este enfoque de investigacion se conoce como positivismo, en tanto que
los consumidores del consumidor cuyo principal interés consiste en predecir el
comportamiento de los consumidores se designan con el nombre de positivistas.

(Schiffman-kanuk, 2005, pag. 27).

4.2 Poblacion y muestra

4.2.1 Poblacién
La Poblacion o universo es el Conjunto de todos los casos que concuerdan con

determinadas especificaciones. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014, p. 174).

La poblacion estuvo conformada por 31 MYPES de acuerdo al Ministerio de la

Produccién.

4.2.2 Muestra

La muestra estuvo aplicada por 10 MYPES, ya que se encuentran activos y

cumplen los protocolos de bioseguridad en el distrito de Lunahuana.
Criterios de inclusion: Personal directivo

e Setomaré en cuenta al duefio de la empresa y al representante de ventas

vitivinicola, por ser la méxima autoridad.
Criterio de exclusion: Personal operativo.

e Personal de produccion
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La muestra es un subgrupo de la poblacion de interés sobre el cual se recolectaran

datos, y que tiene que definirse y delimitarse de antemano con precision, ademas de

que debe ser representativo de la poblacion. (Herndndez, Fernéndez y Baptista,

2014, p. 173).

La muestra seré determinada por muestreo no probabilistico; la eleccion de los
elementos no depende de la probabilidad, sino de causas relacionadas con las
caracteristicas de la investigacion o los propositos del investigador (Hernandez,

Fernandez y Baptista (2014).

Los métodos no probabilisticos no se basan en un proceso de azar sino que es el
investigador el que elige la muestra. La eleccion puede realizarse de diferentes
formas utilizando la informacion previa del investigador o buscando maneras

sencillas de seleccion. Con estos procedimientos se pueden obtener buenos

resultados si el investigador conoce bien su poblacion. (Abascal y Grande, 2005, p.

69).
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4.3 Definicion y operacionalizacion de variables e indicadores

Variabl | Definicion Dimension | Definicion indicador | Escala
es es
La comercializacién es identificar Estrategias | Para Pacheco (2019), estos principios basicos son cuatro y se basan en Producto
las necesidades del cliente y de la la integracion del mercado, por lo tanto, para que una estrategia Precio
Comer | satisfacerlas mejor que sus comercializ | comercial tenga resultados favorables, estos cuatro elementos se tienen Plaza
cializac | competidores para obtener una acion gue utilizar adecuadamente. Promoci6 | Likert
ién ganancia. (IMESUN,2016) n
Es la introduccion de un producto
nuevo al mercado. (Philp Kotler,
1995)
La gestion de calidad es el conjunto | Planificar Esta etapa consiste basicamente en la planificacion de las actividades a Obijetivos
de acciones encaminadas a realizar, asi como la identificacion de los recursos y controles necesarios | Metas
planificar, organizar y controlar la para la siguiente etapa, asi como las metas y métodos para alcanzarlas. Politicas
Gestion | funcién calidad en una empresa. (Coello S.F.) Estrategia
de (Bonilla, 2009) S
calidad Organizar Etapa en la cual se seleccionan y programan las soluciones para atacar a | Procesos
las causas de los problemas encontrados en la etapa anterior. Esta etapa | Recursos
permite asegurar que las acciones previamente planificadas se implanten | Equipos
adecuadamente, realizando la designacion de responsabilidades, Manuales
recursos, actividades, entre otros (Pérez, 2010)
Control Etapa en la que se ha de verificar si las acciones ejecutadas han logrado | Inspeccio
alcanzar los objetivos establecidos, es decir la efectividad de la(s) n
solucidn(es) implementada(s). Esto se debe realizar a través de la Auditoria
comparacion del desempefio actual con el del antes del cambio Nivel de
realizado. Los resultados de esta etapa son el punto de partida para la satisfacci
mejora. (Singh, 1997). on del
cliente
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4.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

En la investigacion se utilizd técnicas e instrumentos que nos permitan recolectar
informacion confiable y validad. En esta etapa se realizo el trabajo de campo y

aplicacion de las encuestas a los duefios de las MYPES.

a) Técnicas

El método que se utilizo en esta investigacion fue la encuesta, la cual consiste en un

conjunto de preguntas respecto a una o0 mas variables a medir (Sampieri, 2003).

Briones (1987) define a la encuesta como un conjunto de técnicas destinadas a recoger,
procesar y analizar informacion que se da en unidades o en personas de un colectivo

determinado.
La técnica para el desarrollo de la investigacion fue la encuesta, la cual se aplicd

a los representantes Legales de las MYPE del ambito en estudio.

b) Instrumentos

Dentro de la investigacion se utilizé como instrumento para recoleccion de datos un

cuestionario de 19 preguntas cerradas de opcién mdaltiple.

4.5 Plan de analisis

La presente investigacion fue realizada la recoleccion de datos haciendo uso del
analisis descriptivo entre la propuesta de mejora de la comercializacion para la gestion
de calidad, tomando como poblacion las MYPES del rubro vitivinicola, ubicadas en el
distrito de Lunahuand, provincia de Cafriete, de lo cual se tomo6 una muestra de 10

bodegas, se aplicd un cuestionario de preguntas cerradas; que fue procesada por el
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software IBM SPSS STATISTICS Version 25, asi mismo, se realizo el analisis de
datos para crear tablas y graficas con data compleja. Una vez tabulado los datos
obtenidos, se procedi6 a interpretar dichos resultados. Finalmente se Ilegd un anélisis de

resultados para proceder con las conclusiones.
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4.6 Matriz de consistencia

Enunciado del

Metodologia y disefio de

Objetivos Variables Poblacion y muestra Hipotesis - ST Técnica e instrumento
problema investigacion
OB JETIVO GENERAL
Cual Es COMERCIALI Tipo:
Propuesta de _ ) ZACION Poblacion: ) _
mejora de la | Determinar propuesta de mejora de la Arias (2012) Indica que
Comercializacion comercializacion para la gestion de En base al estudio | todas las investigaciones o o
para la Gestion De | calidad en dlalls mibcro y pqqgeﬁlas cuantitativo, la | tienen hip tesis, en dcaso_ S_e Cuantitativo Tecnica: La encuesta.
Calidad En Las | empresas del rubro vitivinicola, poblacién fue | que se vaya a describir
Micro Y Pequefias | Lunahuana - Cafiete 2020 conformada por 31 | ciertos conceptos o variables
Empresas Del micro 'y pequefias | N0 se puede establecer | \jjye|:
Rubro Vitivinicola, | OBJETIVOS ESPECIFICOS: empresas  del rubro hllpoteSIS-d_En consecuencia,
Lunahuana - vitivinicola, el estudio no requiere
Cariete 2020? Detgr,minar las caracteristicas de la Lunahuand - Cafiete, | hipotesis. (p.48). L
gestion de calidad eg Ilas rglcro y 2020 (Ministerio de la Descriptivo Instrumentos:
pequefias empresas del rubro Produccion, 2008)
vitivinicola, Lunahuand - Cafiete
2020 Disefio: Cuestionario que consta de
. - preguntas cerradas.
Describir las caracteristicas de la Muestra:
comercializacion en las micro vy GESTION DE
pequefias empresas  del, rubro | CALIDAD Estuvo conformado No experimental
vitivinicola, Lunahuand - cafiete 2020 por 10 MYPES del transversal.

Elaborar la propuesta de mejora de la
comercializacion en las micro y
pequefias empresas del rubro
vitivinicola, Lunahuand - Cafiete
2020.

rubro vitivinicola,
situadas en el distrito
de Lunahuana-Cariete.
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4.7 Principios éticos

De acuerdo al Codigo de ética de ULADECH, 2019, Chimbote, ensefia que

actividad se realizara la investigacion, por la cual, en este estudio se considerara los

siguientes:

a)

b)

Proteccion a las personas. - La persona en toda investigacion es el fin y no el
medio, por ello se necesitd cierto grado de proteccion, el cual se determiné de
acuerdo con el riesgo en que incurran y la probabilidad de que obtengan un
beneficio. En las investigaciones en las que se trabaja con personas, se respeto la
dignidad humana, la identidad, la diversidad, la confidencialidad y la privacidad.
Cuidado del medio ambiente y la biodiversidad. - Las investigaciones que
involucran el medio ambiente, plantas y animales, se tom6 medidas para evitar
dafios. Las investigaciones realizadas respeto la dignidad de los animales y el
cuidado del medio ambiente incluido las plantas, por encima de los fines
cientificos; para ello, también se tom6 medidas para evitar dafios y planificar
acciones para disminuir los efectos.

Libre participacion y derecho a estar informado. — para el desarrollo de
actividades de investigacion se respetd el derecho a estar bien informados sobre
los propdsitos y finalidades de la investigacion que desarrollar, o en la que

participan; asi como tienen la libertad de participar en ella, por voluntad propia.

En toda investigacion se conto con la manifestacion de voluntad, informada, libre,

inequivoca y especifica; mediante la cual las personas como sujetos investigados o

titular de los datos consiente el uso de la informacidn para los fines especificos

establecidos en el proyecto.
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d) Beneficencia no maleficencia. - Se debe asegurar el bienestar de las personas

f)

que participan en las investigaciones. En ese sentido, la conducta del
investigador debe responder a las siguientes reglas generales: no causar dafio,
disminuir los posibles efectos adversos y maximizar los beneficios.

Justicia. - El investigador debe ejercer un juicio razonable, ponderable y tomar
las precauciones necesarias para asegurar que sus sesgos, y las adversos y
maximizar los beneficios. limitaciones de sus capacidades y conocimiento, no
den lugar o toleren préacticas injustas. Se reconocio que la equidad y la justicia
otorgan a todas las personas que participan en la investigacion derecho a acceder
a sus resultados. El investigador estuvo también obligado a tratar
equitativamente a quienes participan en los procesos, procedimientos y servicios
asociados a la investigacion.

Integridad cientifica. - La integridad del investigador resulto especialmente
relevante cuando, en funcién de las normas deontolégicas de su profesion, se
evalUan y declaran dafios, riesgos y beneficios potenciales que puedan afectar a
quienes participan en una investigacion. Asimismo, se mantuvo la integridad
cientifica al declarar los conflictos de interés que pudieran afectar el curso de un

estudio o la comunicacion de sus resultados.
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V. RESULTADOS

5. 1. Resultados

Tabla N° 1:
Producto De Calidad

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0
En desacuerdo 0 0

Ni deacuerdo, ni en 0 0
desacuerdo

De acuerdo 3 30%
Totalmente de acuerdo 7 70%
total 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo

M En desacuerdo

 Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 1:
Encuesta de producto de calidad

Fuentes:

TablaN° 1

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°01 y figura N° 01, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuand, 2020, el 70% indicaron que estan totalmente de acuerdo ya que ofrecen
un producto de calidad para incrementar la comercializacion y el 30% estaban de

acuerdo ya que les permite incrementar nuevos clientes y asi lograr sus metas trazadas.
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Tabla N° 2:

Diferenciacion del producto de la competencia

OPCIONES Fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0
En desacuerdo 0 0

Ni de acuerdo, ni en 0 0
desacuerdo

De acuerdo 2 20%
Totalmente de acuerdo 8 80%
TOTAL 10 100

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

M Totalmente desacuerdo

M En desacuerdo

® Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 2:
Diferenciacion del producto

Fuentes:
Tabla N° 2

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°02 y figura N° 02, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 80% de los encuestados indicaron que se encontraron
totalmente de acuerdo en que el producto que ofrece la empresa se diferencia de la
competencia para que sean la vitivinicola lider de la localidad y el 20% estuvieron de
acuerdo ya que les es importante diferenciarse de la competencia y ser la vitivinicola

mas atrayente al publico objetivo.
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Tabla N° 3:

Canales De Distribucién Mayorista

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 1 10%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 7 70%
Totalmente de acuerdo 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

H Totalmente desacuerdo

20% 1C 0% En desacuerdo

Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 3:
Encuesta de canales de distribucion mayorista

Fuentes:
Tabla N° 3

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N° 03 y figura N° 03, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuanag, 2020, el 70% de los encuestados estuvieron de acuerdo porque utilizan
canales de distribucion mayorista, ya que generan mayor ingresos a las vitivinicolas en
estos tiempos de pandemia, mientras, el 20% indic6 encontrarse totalmente de acuerdo,
ya que les es importante incrementar las ventas en este sector y el 10% estuvieron
totalmente desacuerdo, porque no utilizan canales de distribucion a mayoristas, ya que,
las ventas solo estan dirigidos a los turistas que llegan en fechas conmemorables en el

distrito turistico.
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Tabla N° 4:

Distribucion Directa

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 1 10%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 7 70%
Totalmente de acuerdo 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo

0 10 M En desacuerdo

20% 0%

Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 4:
Encuesta de distribucion directa

Fuente:
Tabla N° 4

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°04 y figura N° 04, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 70% de encuestados menciono estar de acuerdo porque usan la
distribucion directa ya que las vitivinicolas mencionan que es primordial ofrecer sus
productos directamente a consumidores potenciales , el 20% se encuentra totalmente de
acuerdo, porque les permite interactuar con los clientes de inmediato al momento de

degustar y el 10% en desacuerdo ya que sus productos es en produccion limitada.
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Tabla N° 5:

El Marketing Directo

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 1 10%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 6 60%
Totalmente de acuerdo 3 30%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo
M En desacuerdo
Ni deacuerdo, ni en

desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 5:
Encuesta de utiliza estrategias de precios

Fuentes:

TablaN° 5

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°05 y figura N° 05, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 60% se encuentra de acuerdo, porque les permite mejorar la
rentabilidad de las vitivinicolas, el 30% de encuestados sefialo encontrarse totalmente de
acuerdo ya que los resultados serian favorables en incrementar las ventas y el 10% esta
totalmente desacuerdo, es decir considera que las MYPESs no utilizan estrategias de

precios por desconocimiento del como aplicarlo.
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Tabla N° 6:

Incremento De Ganancias Por El Uso De Estrategias De Precio

OPCIONES Fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 1 10%
En desacuerdo 1 10%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 5 50%
Totalmente de acuerdo 3 30%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

H Totalmente desacuerdo
B En desacuerdo

Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 6:
Encuestados de incrementan estrategias de precios

Fuente:
Tabla N° 6

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°06 y figura N° 06, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 50% se encuentra de acuerdo, porque les permite generar
ganancias al generar estrategias de ventas , el 30% encuestados sefialo encontrarse
totalmente de acuerdo en que la vitivinicolas incrementan sus ganancias con el uso de
las estrategias de precios, el 10% esta totalmente desacuerdo porque no tienen el
conocimiento de generar estrategias de precios ya que viven de las ventas diarias y el
10% en desacuerdo, por motivo que los duefios son adultos mayores y creen que no es

necesario incrementar el uso de estrategias de precios.
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Tabla N° 7:

Promociones De Ventas

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 1 10%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 6 60%
Totalmente de acuerdo 3 30%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.
B Totalmente desacuerdo
M En desacuerdo
Ni deacuerdo, ni en

desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 7:
Encuesta de utiliza promociones de venta.

Fuente:
Tabla N° 7

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N° 07 y figura N° 07, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 60% de los encuestados indico estar de acuerdo porque les
permite incrementar las ventas y dar a conocer positivamente la vitivinicola, el 30%
manifestd encontrase totalmente de acuerdo ya que consideran que es importante con la
finalidad de captar nuevos clientes y fidelizar a los existentes y el 10% totalmente

desacuerdo porque les generarian perdidas de ganancias en sus ventas.
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Tabla N° 8:

El Marketing Directo

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 3 30%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 5 50%
Totalmente de acuerdo 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo

B En desacuerdo

Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 8:

Encuesta de utiliza el marketing directo
Fuente:

Tabla N° 8

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°08 y figura N° 08, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 50% indico estar de acuerdo, con que la MYPEs utilice el
marketing directo ya que Util para llegar al publico objetivo, el 30% estad en desacuerdo
porgue les generarian gastos adicionales y el restante 20% se encuentra totalmente de
acuerdo, porque generaria mayor popularidad de sus productos a ofrecer a través de los
diferentes canales de comunicacion y asi llegase dar a conocer a nivel nacional e

internacional.
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Tabla N° 9:
Objetivos A Largo Plazo

OPCIONES Fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 2 20%
Totalmente de acuerdo 8 80%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo
B En desacuerdo
= Ni deacuerdo, ni en

desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 9:
Encuesta de objetivos a largo plazo

Fuente:

Tabla N° 9
Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°09 y figura N° 09, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 80 % de encuestados menciono estar totalmente de acuerdo en
que la empresa fija objetivos a largo plazo porque tienen estrategias de mejoras en su

plan de trabajo y asi lograr objetivos planteados y el 20% restante solo se encuentra de

acuerdo porque les ayuda a tomar decisiones futuras y lograr objetivos a largo plazo.

64



Tabla N° 10:

Plan De Ventas Anual

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 6 60%
Totalmente de acuerdo 4 40%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo
B En desacuerdo

m Ni deacuerdo, ni en

desacuerdo
(0 )78

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 10:
Encuesta de plan de ventas anual

Fuente:
Tabla N° 10

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°10 y figura N° 10, rubro vitivinicola del Distrito

de Lunahuana, 2020, el 60% indico encontrarse de acuerdo ya que les ayuda a

establecer objetivos claros y el 40% se encuentra totalmente de acuerdo, ya que el plan

de ventas anual permite tener en claro sus objetivos y garanticen el éxito y la viabilidad

de la vitivinicola.
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Tabla N° 11:

Politicas De Gestion De Calidad

Totalmente desacuerdo 2 20%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 4 40%
Totalmente de acuerdo 4 40%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

Figura N° 11:

Encuesta de Politicas De Gestion De Calidad

Fuente:
Tabla N° 11

Interpretacion:

B Totalmente desacuerdo

B En desacuerdo

= Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Del total de encuestados en la tabla N°11 y figura N° 11, rubro vitivinicola del Distrito

de Lunahuana, 2020, el 40% menciono estar totalmente de acuerdo, por lo que, ayudaria

hacer mas eficientes los procesos en la vitivinicolas, el 40% restante esta de acuerdo, ya

que, les ayuda a mejorar a la calidad de sus productos y servicios ofrecidos y el 20%

esta totalmente desacuerdo por desconocimiento en aplicar la politica de gestion de

calidad.
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Tabla N° 12:

Estrategias Que Satisfacen Las Necesidades Del Cliente

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 6 60%
Totalmente de acuerdo 4 40%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo
B En desacuerdo
Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo
De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 12:
Encuesta de estrategias que satisfacen las necesidades del cliente

Fuente:
Tabla N° 12

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N°12 y figura N° 12, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 60% de encuestados se encuentra de acuerdo ya que al brindar
una experiencia completa y transmitiendo seguridad a los clientes se convertiran en
defensores de la marca ya que satisface las necesidades de los clientes y el otro 40%
estd totalmente de acuerdo ya que es importante la satisfaccion del cliente y ayuda a

saber la probabilidad en que un cliente haga una compra a futuro.
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Tabla N° 13:

Procesos De Gestién De Calidad

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 4 40%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 3 30%
Totalmente de acuerdo 3 30%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo
M En desacuerdo
Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 13:
Encuesta de cuenta con procesos de gestion de calidad

Fuente:
Tabla N° 13

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N° 13 y figura N° 13, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 40% manifesto estar totalmente desacuerdo ya que no conocen
el proceso de gestion de calidad por falta de capacitacién y esmero en aprender, el 30%
de encuestados esta totalmente de acuerdo porque ayuda a sistematizar operaciones y
ser eficientes en los procesos de control y el 30% restante esta solo de acuerdo, ya que,
les permite demostrar su capacidad para proporcionar de forma coherente sus productos
que satisfagan los requisitos de los clientes.

68



Tabla N° 14:

Recurso Humano Organizado

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 9 90%
Totalmente de acuerdo 1 10%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

MW Totalmente desacuerdo

En desacuerdo

Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 14:
Encuesta de cuenta con recurso humano organizado.

Fuente:
Tabla N° 14

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N° 14 y figura N° 14, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 90% de los encuestados mencionaron estar de acuerdo, porque
ayuda a conseguir los objetivos estratégicos y mejorar su eficiencia y efectividad del
personal y el 10% solo esta totalmente de acuerdo, porque, ayuda aumentar la

productividad dentro de las vitivinicolas.
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Tabla N° 15:

Equipos Novedosos

OPCIONES Fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 1 10%
En desacuerdo 1 10%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 6 60%
Totalmente de acuerdo 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo
M En desacuerdo

Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Figura N° 15:
Encuesta de equipos novedosos que ayuden a producir un producto de calidad

Fuente:
Tabla N° 15

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N° 15 y figura N° 15, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 60% de los encuestados menciono estar de acuerdo, porque,
permite obtener un producto final de calidad hacia los consumidores, el 20% esta
totalmente de acuerdo, ya que, brinda seguridad en el proceso de produccion con los
equipos adecuados, el 10% en desacuerdo, porque no cuentan con los equipo por falta
econdmica y porque prefieren mantener una linea artesanal y el 10% esta totalmente
desacuerdo, es decir considera que no cuenta con equipos novedosos por falta de interés
en mejorar su calidad y por desconocimiento del uso de equipos avanzados.
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Tabla N° 16:

Manuales De Procedimientos De Gestion

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 4 40%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 5 50%
Totalmente de acuerdo 1 10%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo

10% %

M En desacuerdo
m Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 16:
Manuales De Procedimientos De Gestion

Fuente:
Tabla N° 16

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N° 16 y figura N° 16, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 50% esta de acuerdo ya que permite controlar las actividades de
una manera eficaz y eficiente, el 40% en desacuerdo ya que no cuentan con el manual
de gestion porque consideran que no es necesario y el 10% restante esta totalmente de
acuerdo ya que el manual de procedimiento promueve la eficiencia y la optimizacion en

las actividades planteadas.
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Tabla N° 17:

Inspeccion para verificar la calidad de su producto

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 0 0%
En desacuerdo 2 20%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 3 30%
Totalmente de acuerdo 5 50%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuana, 2020.

B Totalmente desacuerdo

M En desacuerdo

® Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 17:

Encuesta de Inspeccion para verificar la Calidad de su producto
Fuente:

Tabla N° 17

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N° 17 y figura N° 17, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 50% indic6 que estan totalmente de acuerdo ya que es
importante para brindar un producto y servicio bien elaborado para la satisfaccion del
cliente, el 30% solo se encuentra de acuerdo, porque es un elemento clave para el
control de calidad que permite verificar calidad del producto y 20% en desacuerdo, ya

gue, no toman importancia en las inspecciones y consideran que no es necesario.
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Tabla 18:

Controles Internas

OPCIONES Fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 4 40%
En desacuerdo 1 10%
Ni de acuerdo, ni en 0 0%
desacuerdo

De acuerdo 4 40%
Totalmente de acuerdo 1 10%
TOTAL 10 100%0

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuand, 2020.

B Totalmente desacuerdo
M En desacuerdo
Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Figura N° 18:
Encuesta de Controles Internas Para Verificar Su Nivel De Gestion

Fuente:
Tabla N° 18

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla N° 18 y figura N° 18, rubro vitivinicola del Distrito
de Lunahuana, 2020, el 100% de encuestados, el 40% esta de acuerdo y considera que
es primordial el control interno ya que resguarda los recursos de las vitivinicolas, el
40% esta totalmente desacuerdo, porque consideran que no es necesario ya que los
trabajadores son familiares y de confianza, el 10% esta totalmente de acuerdo, porque
evita perdidas de fraude y ayuda a detectar negligencias que se presenten en las MYPESs
y el 10% esta en desacuerdo, porque desconoce el proceso de controles internas, asi

mismo, manifiestan que generarian gastos.
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Tabla 19:

Nivel De Satisfaccién De Los Clientes

OPCIONES fi HI (%)
Totalmente desacuerdo 4 40%
En desacuerdo 0 0%
Ni de acuerdo, ni en 0%
desacuerdo

De acuerdo 4 40%
Totalmente de acuerdo 2 20%
TOTAL 10 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los representantes gerentes y representantes de ventas de las bodegas
vitivinicolas del Distrito de Lunahuand, 2020.
B Totalmente desacuerdo
M En desacuerdo
Ni deacuerdo, ni en
desacuerdo

De acuerdo

B Totalmente de acuerdo

Figura N° 19:
Encuesta de Nivel De Satisfaccién De Sus Clientes

Fuente:
Tabla N° 19.

Interpretacion:

Del total de encuestados en la tabla 19 y figura 19, rubro vitivinicola del Distrito de
Lunahuand, 2020, el 40% de encuestados esta totalmente desacuerdo, ya que nunca
habian tomado importancia respecto a este punto y consideran que no es necesario ya
que les generaria gastos adicionales, y el 40% restante esta de acuerdo, porque
consideran que es importante que los clientes califiquen el grado de satisfaccion del
servicio brindado y ayude incrementar la mejorar continua y el 20% menciono estar
totalmente de acuerdo, consideran que es una estrategia de medir el grado de
satisfaccion del servicio otorgado y a futuro se conviertan en clientes habituales y

defensores de la marca.
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5.2 Analisis de resultados

Segun el objetivo general:

Determinar Propuesta De Mejora De La Comercializacion Para La Gestion De
Calidad En Las Micro Y Pequefias Empresas Del Rubro Vitivinicola, Lunahuand -
Canete 2020, De acuerdo a la investigacion ejecutada a través de la encuesta se obtuvo
lo siguiente: la tabla N° 3 muestra, el 10% de los encuestados estuvieron totalmente
desacuerdo ya que las ventas solo estan dirigidos a los turistas que llegan en fechas
conmemorables en el distrito, por lo que muestran desconocimiento de la distribucion al
sector mayorista, la tabla N° 2, indica que el 20% estuvieron de acuerdo ya que les es
importante diferenciarse de la competencia y ser la vitivinicola més atrayente al publico
objetivo, por lo que también consideran en innovar variedades de productos; respecto a
ello coinciden con los antecedentes de Salcedo (2019), ya que sustenta que la venta de
los productos deben ser dirigidos a los consumidores directos, asi mismo, es importante
tener conocimiento de las ventas al por mayor, ya que ayuda a proyectarse a producir y
a comercializar, por lo que concluye, que permite contar con un almacenamiento
adecuado para la distribucion, logrando mayor ventas y acogidas por nuevos
consumidores. llbay (2019), por lo que manifiesta que los planes de comercializacion
es esencial para diferenciarse de las otras competencias implementando nuevas
propuestas, para innovar productos de mayor calidad que no se hayan comercializado
dentro del mercado, marcando asi una diferencia entre sus competidores, con la
finalidad de posicionar la marca en la mente de los clientes. Kotler y Armstrong
(2003), comenta que la comercializacion es el conjunto de acciones y procedimientos
para introducir de forma eficaz los productos en el manejo de distribucion y considera
de importancia de planear y organizar las actividades necesarias para posicionar la

mercaderia, logrando que los consumidores conozcan y consuman el producto.
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objetivo especifico 1

Determinar Las Caracteristicas De La Gestion De Calidad En Las Micro Y
Pequefias Empresas Del Rubro Vitivinicola, Lunahuand - Cafiete 2020, de acuerdo con
la investigacion ejecutada a través de la encuesta se obtuvo lo siguiente: En la tabla
N°13 muestra que el 40 % estan totalmente en desacuerdo ya que desconocen el
proceso de gestion de calidad por falta de capacitacion y esmero en aprenderlo, por lo
que es vital conocer sobre los proceso de gestion de calidad para el buen cumplimiento
de gestion. En la tabla N° 19 indica que el 40% de esté de acuerdo porque considera que
es importante que los clientes califiquen el grados de satisfaccion del servicio brindado
y ayuda a incrementar las ventas en las vitivinicolas, por lo que coincide con Villamar
(2016), manifiesta que la falta de control sobre los procesos requieren contar con planes
y procedimientos adecuados, cuyo resultado es que el personal no se encuentra apto
para cumplir sus actividades y toman poca importancia para cumplir con los requisitos
de calidad del producto. Yzaguire (2019), indica que es necesario optar con nuevas
estrategias, lo cual permita brindar productos de calidad, y de esta forma poder
satisfacer las necesidades de los clientes ya que contribuird a mejorar el rendimiento de
sus negocios, utilizando técnicas como la atencién al cliente de calidad. Guanillo
(2010), indica que toda organizacion debe cumplir con un sistema de calidad que deba
mejorar la calidad de los bienes y servicios que se produciran, y es necesario tener un
control de los procesos para cumplir y satisfacer las necesidades de calidad a la entrega
del producto a los clientes, y asi lograr resultados eficaces y eficientes en el desarrollo

de las actividades.
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Obijetivo especifico 2

Describir Las Caracteristicas De La Comercializacion En Las Micro Y Pequefias
Empresas Del, Rubro Vitivinicola, Lunahuana — Caiiete 2020. En la tabla N°5: indica
que el 10% indica que esta totalmente desacuerdo, ya que considera que las MYPES no
utilizan estrategias de precios por desconocimiento en como aplicarlo, sin embargo es
primordial definir una estrategia de precio con la finalidad de proyectar ganancias en las
vitivinicolas. En la tabla N° 8, muestra que el 30% esta en desacuerdo porque les
generaria gastos adicionales, pero es primordial aplicar un buen marketing directo con
el objetivo de identificar y fomentar la comunicacién activa entre el consumidor y las
MYPEs, para que sea conocido el producto y este posicionando en la mente de los
clientes; por lo que, tiene similitud con los antecedentes de Ilbay (2019), sustenta que la
estrategia de precios es un aspecto fundamental para la comercializacion de los
productos, ya que, esta enfocado en generar e incrementar los ingresos a corto y
mediano plazo, la cual serd un factor importante que brinde ganancias a las MYPEs. Y
Quispe (2016), manifiesta que es importante en implementar un buen plan de marketing
fomentando herramientas publicitarias que daran un efecto de incremento de consumo
del producto. Armstrong (2003), La comercializacion se caracteriza en la fijacion de
precios del producto ya que si es muy alto posiblemente se aleje los consumidores y si
es demasiado bajo podria ser una dificultad para obtener una buena ganancia por eso se
debe investigar primero cuales son los precios de la competencias para implementar
estrategias de marketing, con la finalidad de ayudar a promocionar los productos de las

empresas.
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Objetivo especifico 3

Elaborar La Propuesta De Mejora De La Comercializacion En Las Micro Y
Pequenas Empresas Del Rubro Vitivinicola, Lunahuana, Cafiete 2020. De acuerdo a la
tabla N° 1, indica que el 70% estan de totalmente de acuerdo ya que ofrecen un
producto de calidad para incrementar la comercializacion que cumplan las expectativas
y satisfaga las necesidades del consumidor y la tabla N° 7, muestra que el 60% esté de
acuerdo ya que las promociones les permite incrementar las ventas y dar a conocer
positivamente la vitivinicola, por lo que se asemeja con los antecedentes de Yzaguirre
(2019), manifiesta que las organizaciones optan en ofrecer un producto de calidad
implementando técnicas modernas, la cual busca reducir costos con la finalidad de
satisfacer las necesidades del comprador y brindar satisfaccién al innovar el producto de
cualquier deficiencia o defecto; y Barragan (2020), sustenta que las promociones de
ventas es vital ya que incrementa las ventas de los productos, ofreciendo al consumidor
un incentivo para la adquisicion del productos, dando a conocer los cambios en los
productos existentes. Fernandez (2007), el producto es necesario que cumpla ciertos
factores como el nombre, los tipos de uso, donde seran envasados y la seguridad que
tienen al utilizarse. Del mismo modo resulta importante establecer de qué forma puede
ser atractivo el producto para el mercado y como debe satisfacer las necesidades de los

consumidores.
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VI. CONCLUSIONES

Con respecto al objetivo general: Determinar Propuesta De Mejora De La
Comercializacion Para La Gestion De Calidad En Las Micro Y Pequefias Empresas Del

Rubro Vitivinicola, Lunahuana - Cafete 2020.

La propuesta de mejora para estudio de caso esta enfocada en mejorar la
comercializacion de los productos de vinos, con un adecuado control de calidad,
cumpliendo con las politicas y protocolos establecidos por el estado para la proteccion
de los consumidores, asi mismo, buscar estrategias en proceso de ventas que ayude a
reducir costos y aumente las ganancias en corto y mediano plazo; buscando ganar
confianza y crear una buena relacion con los clientes siendo su objetivo principal
satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores, y asi ser la diferencia de la

competencia.

Por lo que, es muy importante tener nociones respecto a la comercializacion, ya que
permite desarrollar a las organizaciones para que conozcan el mercado, adecuando a él
los productos y servicios de las organizaciones, consolidando las relaciones con sus

consumidores y asegurando su satisfaccion a largo plazo.
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Respecto al objetivo especifico 1: Determinar Las Caracteristicas De La Gestion De
Calidad En Las Micro Y Pequefias Empresas Del Rubro Vitivinicola, Lunahuané -

Cariete 2020.
Se pudo determinar las caracteristicas, como:

Las vitivinicolas toman poca importancia en cumplir los procesos de control al
momento de comercializar sus productos, ya que, trabajan de una manera de acuerdo

con sus criterios.

Resulta importante que la empresa pueda implementar en sus actividades procesos de
control y gestion de calidad, ya que, ayudan a sistematizar operaciones y ser eficientes
los procesos de las organizaciones, permitiendo generar ahorros y redistribuirlos con

eficacia, para una mejora y satisfaccion, tanto el personal como a los clientes.

Respecto al objetivo especifico 2: Describir Las Caracteristicas De La
Comercializacion En Las Micro Y Pequetias Empresas Del, Rubro Vitivinicola,

Lunahuana — Caiiete 2020.

Se pudo describir las caracteristicas, como:

Las vitivinicolas no cuentan con estrategias de precios para una adecuada

comercializacion en el mercado.

Los representantes de las vitivinicolas no cuentan con una estrategia de precios, estos
solo lo definen seglin precio de la competencia, buscando asi poder estar al nivel de los

grandes empresas a fin de poder entrar en el mercado.

Finalmente, no consideran que es vital promocionar sus productos de una manera

directa hacia los consumidores, ya que les generaria perdidas.
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Por lo cual, es importante tener conocimiento respecto a la comercializacion, porque
una comercializacion efectiva representa la entrega de bienes y servicios que los
consumidores deseen y necesiten, en el momento y lugar oportuno, asi mismo, a un

precio conveniente a los consumidores.

Respecto al objetivo especifico 3: Elaborar La Propuesta De Mejora De La
Comercializacion En Las Micro Y Pequefias Empresas Del Rubro Vitivinicola,

Lunahuana, Caiiete 2020.

La propuesta de mejora para estudio de caso esta enfocada en mejorar la
comercializacion de los productos de vinos que proporcione alternativas como
comercializar un producto de manera efectiva utilizando estrategias de marketing de
productos, tacticas y contenidos, ser mas competitivo posicionando la marca en la
mente de los consumidores, asi mismo es importante como aplicar el precio correcto
para su producto, considerando también los costos del producto y los margenes de
ganancia, con la finalidad de ser la vitivinicola lider en el mercado. Resaltar la
importancia de la promocion, sera la forma de atraer mas clientes y posicionarse en el
mercado, con promociones de ventas, generando un valor agregado, formar packs de

venta (producto principal y producto complementario).

Y direccionar a las empresas a implementar procesos de control de calidad en cada

produccidn, en cada despacho; por ello resulta importante sefialar a cada empresario que

debe tener un manual donde fije cuales son las caracteristicas que considera debe tener

su producto, cudl es su patrén de calidad y asi verificar que el producto entregado al

cliente final cumpla con dichas caracteristicas. Para ello se debera implementar un area

encargada en el control.
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

Propuesta de mejora

Propuesta de mejora de la comercializacion para la Gestion de Calidad en las Micro y

Pequefias empresas del rubro vitivinicola, Lunahuana- Cafiete, 2020.
Comercializacion

Mejorar la comercializacion de los productos de vinos, con un adecuado control de
calidad, cumpliendo con las politicas y protocolos establecidos por el estado para la

proteccion de los consumidores.

Conectar con diferentes canales de distribucién, permitiendo llegar a diferentes

puntos a nivel nacional a través, de los distribuidores mayoristas.

Buscar estrategias en precio de ventas, que ayude a reducir costos y aumente las

ganancias en corto y mediano plazo.

Crear confianza y una buena relacién con los clientes siendo su objetivo principal
satisfacer las necesidades y deseos de los consumidores, y asi ser la diferencia de la

competencia a través de una adecuada comunicacion.

Realizar inspecciones en los procesos de elaboracion para lograr un producto de

calidad.
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Objetivo Actividades Indicador de Meta presupuest | Responsables
Medicion 0
Mejorar la Realizar un Manual de
comercializacion de control de calidad | proceso de Inicio  del
control
los productos en las al mome_n,to de la proceso  de
MYPEs, del rubro elaboracion y taboracia
TN CetrihlIeIA elaboracion,
V|t|vm|colfa1, ) distribucién del Recursos | Representan
Lunahuana- Cafiete, producto. embotellado )
2020 propios tes legales y
' y
o de ventas da
distribucion
: las bodegas
Conectar con Capacitar a sus N° de 3 veces al itivinicol
diferentes canales de | representantes en . afo. vitivinicoas.
distribucion en las temas de capacitacion
MY PEs, del rubro distribucion y o
vitivinicola, comercializacion
Lunahuana- Cafiete,
2020.
Buscar estrategias en | Implementar N° de | Cada fecha
precio de ventas en las | promociones - capacitacio | factiva
MYPEs, del rubro pack de ventas nes .
e Dia del
vitivinicola,
Lunahuana- Cafiete, padre, 28 de
2020. julio, etc.
Actividad de N° Clvisita
: degustacion del ‘o
Crear confianzay una | =9 visitantes
producto al

buena relacion con los
clientes en las MYPEs,
del rubro vitivinicola,
Lunahuana- Cariete,
2020.

consumidor y
mejorar la imagen
de la marca
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ANEXO
Anexo 1: Instrumento de recoleccion de datos

<
‘.\

T
UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHINMBOTE

Encuesta de la comercializacion en las Mypes del rubro vitivinicolas, del distrito de

Lunahuang, Cariete- 2020.

La siguiente encuesta tiene como objetivo obtener informacion para poder asi proponer
mejoras en la comercializacion en las Mypes del rubro vitivinicolas, del distrito de
Lunahuand, Cafiete- 2020.

Instrucciones: La informacion que usted brindara sera util e importante para recopilar
informacidn de forma confidencial, que se utilizara solo con fines académicos, Usted

deberéa responder de acuerdo a la escala brindada, gracias por su participacion.

Escala:

. Totalmente desacuerdo 1
. En desacuerdo 2
. Ni de acuerdo, ni en desacuerdo 3
. De acuerdo 4
. Totalmente de acuerdo 5

Marque con un (X) dentro del recuadro segun corresponda:

Comercializacion

Estrategias de la comercializacion 1 2 3 4 5
01 La empresa Ofrece un producto de
calidad
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02 El producto que ofrece la empresa se
diferencia de la competencia

03 La empresa utiliza canales de
distribuciéon mayorista

04 La empresa usa la distribucién directa

05 La empresa utiliza estrategias de
precios

06 Las ganancias de la empresa
incrementan por el uso de estrategias
de precios

07 La empresa utiliza promociones de
venta

08

la empresa utiliza el marketing directo
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES

CHINBOTE

Encuesta de Gestion de Calidad en las Mypes del rubro vitivinicolas, del distrito de

Lunahuand, Cafete- 2020.

La siguiente encuesta tiene como objetivo obtener informacion referente a la Gestion de

Calidad de las Mypes del rubro vitivinicolas, del distrito de Lunahuand, Cafiete- 2020.

Instrucciones: La informacion que usted brindara sera Gtil e importante para recopilar

informacion de forma confidencial, que se utilizara solo con fines académicos, Usted

deberé responder de acuerdo con la escala brindada, gracias por su participacion.

Escala:

Marque con un (X) dentro del recuadro segun corresponda:

Totalmente desacuerdo

En desacuerdo

Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

g~ wWw N

Gestién de calidad

Planificar
La empresa cuenta con objetivos a
9 largo plazo
10 la empresa tiene plan de ventas anual
La empresa cuenta con politicas de
11 gestion de calidad
la empresa cuenta con estrategias que
12 satisfacer las necesidades del cliente
Organizar
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La empresa cuenta con procesos de

13 gestion de calidad

14 La empresa cuenta con el recurso
humano organizado
La empresa tiene equipos novedosos

15 ;
que ayuden a producir un producto de
calidad

1 La empresa usa manuales de

6 procedimientos de gestion
Control

17 La empresa inspeccion para verificar
la calidad de su producto
La empresa se realiza auditorias

18 internas para verificar su nivel de
gestion

19 La empresa mide en nivel de

satisfaccion de los clientes

Anexo 4: Relacion de empresas de estudio

Numero

Raz6n Social

RUC

DIRECCION

1 BODEGA SANTA MARIA SAC

10153581695

ANEXO
CONDORAY
S/N

2 VINA LOS REYES

17120082523

ANEXO
CONDORAY
S/N

3 VINA EL PASO

10061534925

ANEXO JITA
S/N

4 BODEGA DE LA CRUZ

10409622025

ANEXO SAN
JERONIMO
S/IN

BODEGA EL ROSEDAL

10413931069

ANEXO
UCHUPAMPA
S/IN
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6 BODEGA LA REYNA 10091382411 ANEXO

CATAPALLA
S/IN

7 BODEGA CATAPALLA 10075246272 | LUNAHUANA

8 BODEGA ZAPATA 10153831977 | ANEXO SOCSI

9 BODEGA RIVADENEYRA 20508996838 ANEXO
UCHUPAMPA

10 BODEGA HUAPAYA 20491259761 ANEXO

LUCUMO
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Anexo 5: Autorizacion para recabar informacion

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FILIAL CANETE
“ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA™

Caitete, 19 de enero del 2021

Sres.

EDUARDO DE LA CRUZ PENA
CARLOS AGUSTO SANCHEZ ALCALA
GIULIANA NATHALY MANCINI PEREZ
JHONNY SANCHEZ ROJAS

JUAN CARLOS ALVARADO
GODOFREDO GONZALES DEL VALLE

Lresente. -

De mi especial consideracion:

Por medio del presente le hago llegar mi cordial saludo y a la vez presemto al bachiller
YACTAYO LOPEZ JULIAN FERNANDO con cidigo de estudiante 0311101037, de la E.P.
Administracidn, quien actualmente se encuentra desarrollando el taller de tesis para titulacion

en esta casa de estudios.

Por ello solicito a su despacho la awtorizacion para recabar informacidn respecto a su
represenmtada que  serd wtilizada sinicamente con fines cientificos académicos para la

investigacion que se encuentra desarrollando, denominado:

“PROPUESTA DE MEJORA DE LA COMERCIALIZACION PARA LA GESTION
DE CALIDAD EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL RUBRO
VITIVINICOIA, LUNAHUANA- CANETE, 2020."

Estimando le brinde las facilidades que el caso requiere, expreso mi profundo

agradecimiento.

Atentamente, 2
Mg. Amelia

LG

. I Santa Rra 265 - 265 San Vicente

Cafimte, Lima, Perd
Teit: (01) 581 3735
werw uladech edu pe
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FILIAL CANETE _
“ANO DEL BICENTENARIO DEL PERU: 200 ANOS DE INDEPENDENCIA™

Cadtete, 17 de Febrero del 2021

Sres.

PEDRO QUISPE MAITA “BODEGA CATAPALIA™

VICTOR ZAPATA “BODEGA ZAPATA™

PAOLA VIDAL RIVADENEYRA “BODEGA RIVADENEYRA ™
CESAR SANCHEZ MONTALVAN “BODEGA HUAPAYA™

Presente. -
De mi especial consideracidn:

Por medio del presente le hago llegar mi cordial saludo y a la vez presento al bachiller
YACTAYO LOPEZ JULIAN FERNANDO con cédigo de estudiante 0311101037, de la E.P.

Administracidn, quien actualmente se encuentra desarrollando el taller de tesis para titulacion

en esta casa de estudios,

Por ello solicito a su despacho la autorizacion para recabar informacidn respecto a su
representada que serd wilizada tnicamente con fines cientificos académicos para la

investigacidn que se encuentra desarrollando, denominado:

“PROPUESTA DE MEJORA DE LA COMERCIALIZACION PARA LA GESTION
DE CALIDAD EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL RUBRO
VITIVINICOLA, LUNAHUANA- CANETE, 2020."

Estimando le brinde las facilidades que el caso requiere, expreso mi profundo

agradecimiento,

Atentamente,

. Jr. Santa Rita 265 - 269 San Vicente

Cafete, Uma, Pery
Telf! (01) 581 3728
www uladech edu pe
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Anexo 4: Consentimiento informado































Anexo N° 5: Registro de las MYPEs

Resuliado de la Busqueda

Nlmero de RUC:
Tipo Contribuyente:
Tipo de Documento:

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcién: 25/09/2017
Estado del Contribuyente:
Condicion del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Sistema Emision de
Comprobante:

MANUAL/COMPUTARIZADO

Sistema Contabilidiad:

Actividad(es) Economica(s):

Comprobantes de Pago c/aut. de impresion (F. 806 u
316):

Sistema de Emision Electronica:

Emisor electrénico desde:

MNumero de RUC:
Tipo Contribuyente:

Nombre Comercial:

Fecha de Inscripcion: 30/04/1983
Estado del Contribuyents:

Condicion del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Sisterna Emision de MANLAL

Comprobante:
Sisterna Contabilidiad:

Actividad({es) Econémicais):

Comprobantes de Pago cfaut. de impresién (F. 206 u
8160

Sistema de Emision Elecironica:

Emisor elecironico desde:

10123581693 - MANCINI PEREZ GIULIANA NATALIA

FERSONA MATURAL CON NEGOCIO

DHI 15358169 - MAMCINI PEREZ, GIULIANA NATALIA

Afecto al Nuevo RUS: SI

Fecha de Inicio de Actividades:

250092017

ACTIVO

HABIDO

Actividad Comercio Exterior: SIN ACTIVIDAD

MANUAL/COMPUTARIZADO

Principal - 4722 - VENTA AL POR MENCR DE BEBIDAS EN COMERCIOS ESPECIALIZADOS

BOLETA DE VENTA

17120082523 - SUCESION ALVARADC REYES DOMINGC
SUCESION INDIVISA CON NEGOCID
BODEGA LOS REYES

Fecha de Inicio de Aclividades: 120011987
ACTIVO
HABIDO
CAR.COMDORAY NRO. 40 ANEXC LIMA - CANETE - LUNMAHUANA

Actividad Comercio Exterior: SIN ACTIVIDAD

MANUAL

Frincipal - 01138 - CULTWG DE FRUTAS.

Sscundaria 1 - 1102 - ELABORACION DE VINDOS

FACTURA
SCOLETA DE VENMTA
NOTADE CREDITO

GULA DE REMISION - REMITENTE

FACTURA PORTAL DESDE 2870272018

SCLETA FORTAL DESDE 12/06/2019

DESDE LOS SISTEMAS DEL CONTRIBUYENTE. AUTORIZ DESDE 13/03/2010

13/03/2019
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MNumero de RUC:

Tipo Contribuyente:

Tipo de Documento:

MNombre Comercial:

Fecha de Inscripcion: 201005
Estado del Contribuyente:

Condicidn del Contribuyente:

Domicilio Fiscal:

Sisterna Emision de MANUAL
Comprobante:

Sistema Contabilidiad:

Actividad(es) Econémicals):

Comprobantes de Pago c/aut. de impresion (F. 806 u

816):

10061534925 - SANCHEZ ALCALA CARLOS AUGUSTO
PERSCONA NATURAL CON NEGOCIO

DNI 05153482 - SANCHEZ ALCALA, CARLOS AUGUSTO

Fecha de Inicio de Actividades: 31110/1885
ACTIVG
HABIDC

Actividad Comercio Exterior: SIN ACTIVIDAD
MANUAL

Frincipal - 01123 - CULTNVG DE HORTALIZAS Y LEGUMERES.

Secundaria 1 - 1102 - ELABORACION DE VINOS

FACTURA

BOLETADE VENTA

Nimero de RUC:
Tipo Contribuyente:
Tipo de Documentoa:

Mombre Comercial:

Fecha de Inscripcion: 021022001
Estado del Contribuyente:

Condicién del Contribuyente:

Deomicilie Fiscal:

Sistema Emision de MANUAL
Comprobante:

Sistema Confabilidiad:

Actividad(es) Economica(s):

Comprobantes de Pago c/aut. de impresion (F. 806 u

316);

10408622025 - HURTADO ORDONEZ JENNY MAGDALENA
PERSOMA NATURAL CON NEGOCID

DMI 40862202 - HURTADO ORDOMEZ, JENNY MAGDALENA

Afecto al Nuewe RUS: 51

Fecha de Inicio de Actividades: o2/02:z001
ACTNG
HABIDO

Actividad Comercio Exterior: SIM ACTIMIDAD
MAMUAL

Frincipal - 4722 - VENTA AL POR MEMCR DE BEBIDAS EM COMERCIOS ESPECIALIZADOS

Secun
N.C.P.

RECIEQ FOR HONORARIOS

BOLETADE VENTA

daria 1 - 8209 - OTRAS ACTIVIDADES DE SERVICIOS DE APOYO A LAS EMPRESAS

111



Anexo N° 6 Fotos
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