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5. Resumeny Abstract

Las bajas ventas en las MYPES se hacen relevantes debido a que algunos gerentes
no prestan atencion adecuada ni fomentan en sus empresas procesos que permitan
desempefiarse eficazmente y lograr buenos resultados; también, otro problema
ocurrente es, la falta de conocimiento sobre los medios de comunicacion para
transmitir y dar a conocer las caracteristicas de los productos (Mayo, 2012). El
objetivo fue identificar las principales caracteristicas de la gestion de calidad con el
uso de promocion de ventas y plan de mejora en las micro y pequefias empresas del
rubro ventas al por menor de productos textiles, prendas de vestir en el distrito de
Huaraz, 2018. El tipo de investigacion fue cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no
experimental-transversal, la poblacion fue de 48 empresas, para la muestra se trabajo
con la totalidad (muestra censal). Se aplicd la técnica de la encuesta mediante el
instrumento del cuestionario de 24 preguntas cerradas, para procesar los datos se uso
el IBM SPSS Statistics 25. Se obtuvo los siguientes resultados: el 66,67% de los
representantes son de sexo femenino, un 83,3% no tienen formalmente declarada su
mision y vision y del 33,3% sus ventas se mantuvieron igual; es decir, no
incrementaron ni disminuyeron. Se concluye que los empresarios cuentan con una
calidad incompetente; asimismo, al haber aplicado una campafia promocional para
incrementar las ventas seguian en lo mismo, lo cual permite afirmar que desconocen
la elaboracion de una adecuada promocion; por lo tanto, es recomendable que
apliquen estrategias que permitan reducir los problemas.

Palabras clave: Gestion de Calidad, Promocion de Ventas y micro y pequefias

empresas.
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Abstract

Low sales in MSEs become relevant because some managers do not pay adequate
attention or promote processes in their companies that allow them to perform
effectively and achieve good results; Also, another problem that occurs is the lack of
knowledge about the media to transmit and publicize the characteristics of the
products (Mayo, 2012). The objective was to identify the main characteristics of
quality management with the use of sales promotion and improvement plan in micro
and small companies in the retail sector of textile products, clothing in the district of
Huaraz, 2018. The type of research was quantitative, descriptive level, non-
experimental-cross-sectional design, the population was 48 companies, for the
sample we worked with the whole (census sample). The survey technique was
applied through the questionnaire instrument of 24 closed questions, to process the
data the IBM SPSS Statistics 25 was used. The following results were obtained:
66.67% of the representatives are female, 83 3% have not formally declared their
mission and vision and 33.3% their sales remained the same; that is, they did not
increase or decrease. It is concluded that entrepreneurs have an incompetent quality;
Likewise, having applied a promotional campaign to increase sales, they continued
to do the same, which makes it possible to state that they are unaware of the
development of an adequate promotion; therefore, it is recommended that they apply

strategies to reduce problems.

Keywords: Quality Management, Sales Promotion and Micro and mall businesses.
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. Introduccion
En el mundo actual, la promocién de ventas ha sido considerada uno de los factores de
crecimiento a nivel mundial, cuya definicion se basa en el conjunto de actividades para
lograr el incremento de las ventas, considerandose pasos y procedimientos para su
gjecucion, que en su mayoria al emplear una correcta promocion han logrado grandes
resultados. Por ello la universidad catélica Los Angeles de Chimbote (ULADECH-
CATOLICA) mediante la escuela profesional de administracion promueve la linea
gestion de calidad aplicando la variable promocién de ventas en las microempresas del

distrito de Huaraz, para ser caracterizadas mediante la aplicacion de una encuesta.

El tema de las Micro y Pequefias Empresas se han convertido en la teoria econémica mas
importante; a pesar de ser asi, aun se sigue prestando atencion a las grandes empresas por
su gran tamafo; no obstante, en los Gltimos afios el paradigma neoliberal monetarista de
la politica econémica; este tipo de empresas representan alrededor de 90%; emplean el
50% de la mano de obra y participan en el PBI mundial en un 50% (Valdés, Sanchez y

Armando, 2012).

La Organizacién Internacional de Trabajo (OIT) afirma que en Latinoamérica las MYPES
van forjando la gran cantidad de oficio en América latina y el Caribe; zonas donde la
totalidad de compafiias completan a 11 millones; de los cuales, menos de un millén son
empresas medianas y grandes; entonces, dichas compafias son los que mayormente
aportan al crecimiento del pais, donde el 80% del PEA (poblacion econémicamente
activa) son los favorecidos, estos individuos vienen creando un 45% del PBI donde se

revela la gran importancia de las micro empresas.



Las micro y pequefias empresas a nivel internacional, ya cuentan con hechos tecnolégicos
avanzados, ya que al ser paises perfeccionados no tienen tantos obstaculos para adherirse
a la investigacion; debido a esto, tienen mas disposiciones de desarrollarse y distinguirse.
Pero; hay que tener en cuenta que, no todas las empresas al contar con nociones y
tecnologias pueden considerarse como las mejores, por mas que tengan todas las
facilidades hay probabilidades de que no lo logren, ya sea por falta de comprension, el
conformismo u otros motivos que le limitan a ejecutar sus acciones; por otro lado, hay
empresas totalmente desconectadas de la tecnologia pero que si, tienen la capacidad de

tener mejores resultados.

Uno de los aspectos resaltantes que ocurrié en Japon al emplear la teoria de Deming y
Juran con respecto a la gestion de calidad; fue la creacion de un modelo econémico dentro
del mercado; que permitié dominar nuevos mercados con productos de alta tecnologia al
alcance de la mayoria de los consumidores. Este pais; rompid los pardmetros de
organizacion empresarial y empezd hacer un nuevo dominio de todo el mundo; usando
estrategias de tercerizacion mediante la subcontratacion de fabricacion por parte de una

empresa trasnacional a un conjunto de MYPES.

En Estados Unidos también sucede lo mismo, el 99% son Micro y Pequefias Empresas y
suministran aproximadamente el 75% de los empleos a nivel internacional, que se generan
cada afio en la economia del pais, estas empresas comprenden el 50,1% de la fuerza
laboral privada. No obstante; en EE. UU, el 40% de las micro y pequefias empresas
mueren antes de los 5 afios, las 2/3 partes pasan a la segunda generacién y solo el 12%
permanecen la tercera descendencia (Secretaria de la Pequefia, Mediana empresa y

Desarrollo Regional, 2012).



Durante el 2011, subsistia la informalidad, registrandose durante ese periodo por lo menos
50% de la poblacién urbana ocupando puestos de trabajo en la clase de empleo informal;
lo que justifica la coexistencia de falta de amparo social, acceso a los derechos laborales
y con ingresos bajos. Segun las estimaciones de unos 16 paises mundiales; de un total de
93 millones de personas en la informalidad; 60 millones laboran en el rubro de unidades
productoras no inscritas legalmente, 23millones contando con empleos sin proteccion
trabajando formalmente y 10 millones desempefiandose en el servicio doméstico. Por lo
tanto; debido estos problemas, se vieron obligados a constituir una micro y pequefia

empresa para generar sus propios negocios (Gomez y Moran 2012).

Bustamante (2017) indica que en el ambito nacional; el 80% de empresas exportadoras
peruanas son Micro y Pequefias Empresas; donde el 56,4% son microempresas, 25,6%
son pequefias empresas y el 18% restante son medianas empresas; lo que testifica un alta
creciente de esas empresas y esto; es algo positivo porque multiplica y triplica el mercado

del pais.

A pesar de este logro; se nota una gran cantidad de informalidad en el Per(; algunas
empresas gracias a sus luchas constantes han logrado desarrollarse; como por ejemplo el
caso del Emporio comercial de Gamarra, que es un importante mercado tradicional de
gran dinamismo y de considerables transacciones econdémicas relacionadas al comercio,
la industria de la moda y fabricacion de prendas de vestir. Su crecimiento y rentabilidad
se debio a la tercerizacion de sus servicios, por formar relaciones con fabricantes basados
en el nucleo familiar y en la informalidad abarataban los costos de produccién (Instituto

nacional de Estadistica e Informatica, 2016).



A nivel local; las politicas y tradiciones del &mbito social influyen mucho sobre la
humanidad; debido a esto, tienen poco acceso al trabajo ya que son obligados a obtener
una caracteristica y efectuar con los conocimientos basicos requeridos por las empresas;
el gran porcentaje de dichas personas en la ciudad de Huaraz no cuentan con estudios
superiores, es decir; desconocen algunos ambitos y son considerados ignorantes (Instituto

Nacional de Estadistica e Informatica, 2017)

Para mejorar las ventas en las Micro y Pequefias Empresas del rubro prendas de vestir; se
aplicara una promocion, donde se procese un plan de campafia y se conozcan los medios,
tipos de transmision para que los resultados sean favorables. Por ello, es necesario saber
que el usuario formara parte de en una promocién solo para adquirir una vivencia positiva;
asimismo, se enfocara en el importe percibido que tiene una gran calidad en la gestién

empresarial para generar valor y supervivencia en el mercado laboral (Merlo, 2015).

El interés en el tema de promocion de ventas; es porque en el distrito de Huaraz hay una
deficiencia en cuanto a la gestion de calidad debido a que los representantes no planifican
bien una campafa promocional; es decir, no identifican bien sus objetivos, no realizan
adecuadamente el control de sus actividades, desconocen los medios de promocionar y
no comparan sus resultados lo que conlleva al fracaso de bienes. Y lo que se quiere; es
que las micro y pequefias empresas tengan en cuenta estrategias para que se puedan
disminuir las pérdidas. Por ello; el trabajo de investigacion tuvo como enunciado ¢Cuales
son las principales caracteristicas de la gestion de calidad con el uso de promocion de
ventas y plan de mejora en las micro empresas del rubro ventas al por menor de productos
textiles, prendas de vestir y calzado en puestos y mercados (prendas de vestir) en el

distrito de Huaraz, 2018?; para su desarrollo, se propuso como objetivo general,



determinar las principales caracteristicas de la gestion de calidad con el uso de promocion
de ventas y plan de mejora en las micro y pequefias empresas del rubro ventas al por
menor de productos textiles, prendas de vestir y calzado en puestos y mercados (prendas

de vestir) en el distrito de Huaraz, 2018.

Asimismo, los objetivos especificos fueron a) describir las principales caracteristicas de
los gerentes en las micro y pequefias empresas del rubro ventas al por menor de productos
textiles, prendas de vestir y calzado en puestos y mercado (prendas de vestir) en el distrito
de Huaraz, 2018, b) describir las principales caracteristicas de las micro y pequefias
empresas del rubro ventas al por menor de prendas de vestir en puestos y mercados en el
distrito de Huaraz, 2018, c) describir las principales caracteristicas de la gestién de calidad
con el uso de promocién de ventas en las micro y pequefias empresas del rubro ventas al
por menor de prendas de vestir en puestos y mercados en el distrito de Huaraz, 2018, d)
describir las principales caracteristicas de la promocidn de ventas en las micro y pequefias
empresas del rubro ventas al por menor de prendas de vestir en puestos y mercados en el
distrito de Huaraz, 2018, e) elaborar un plan de mejora de la gestion de calidad con el uso

de promocidn de ventas.

El trabajo de investigacion; se justifica porque serd como una referencia para los futuros
investigadores que realicen estudios similares para realizar sus comparaciones y mejorar

las propuestas de mejora (Hernandez, 2014).

También; se justifica porque permitirad a los empresarios reflexionar sobre la importancia
que tiene la aplicacion de la gestién de calidad y el adecuado planeamiento de una
campafia promocional como un medio para incrementar las ventas (Hernandez et al,

2014).



El tipo de investigacion fue cuantitativo, nivel descriptivo, disefio no experimental-
transversal, la poblacion fue de 48 empresas, para la muestra se trabajé con la totalidad
debido a que se tuvo una poblacion pequefia, considerandose una muestra censal. Se
aplico la técnica de la encuesta mediante el instrumento del cuestionario de 24 preguntas
cerradas, para procesar los datos se usé el IBM SPSS Statistics 25. Se obtuvieron los
siguientes resultados: el 66,67% de los representantes son de sexo femenino, un 83,3%
no tienen formalmente declarada su misién y vision y del 33,3% sus ventas se
mantuvieron igual; es decir, no incrementaron ni disminuyeron (Hernandez, Fernandez y

Baptista, 2006).

Se concluyd que la Gestion de Calidad se viene ejerciendo con procesos deficientes;
debido a que la mayoria de los representantes desconocen y/o no prestan atencion
adecuada a los problemas ocurrentes en sus organizaciones, conllevando a no fomentar
algin proceso que les permita desempefiarse de manera eficaz y lograr el éxito
empresarial; ademas, la falta de conocimiento de los medios de comunicacion es otra de
las causas que no permite el desarrollo de dichas MYPES. Esto afirma; que las micro y
pequefias empresas, no consideran aspectos importantes para lograr el incremento de las
ventas, y es necesario que tengan un concepto mas preciso sobre la gestion y promocion

para ponerlas en préctica dentro de la empresa.



1. Revision de literatura
2.1. Antecedentes

Nivel internacional

Chiliny Rubio (2004) en su trabajo de investigacion “Estrategias de promocion de ventas
y publicitarias para el restaurante meson de goya "~ San Salvador, para optar al grado de
licenciado en mercadotecnia, se propuso el objetivo de conocer las preferencias del
consumidor final de dicho restaurante, con el fin de poder elaborar estrategias de
promocion de ventas y publicitarias de acuerdo a sus necesidades. El tipo de investigacion
fue cuantitativa explicativa con una muestra de 384 personas, empleando la técnica de la
encuesta aplicd el instrumento del cuestionario de 24 preguntas, obtuvo como resultados
que el 54% de las personas generalmente escuchan la radio para informarse en la mafiana,
seguido por el 24% que escuchan en el turno de noche y el 5% no escuchan la radio por
lo que es necesario tomar el turno de la mafiana para transmitir la publicidad de promocion
de ventas. Llegd a la conclusion, que el mercado meta del restaurante esta compuesto por
familias de clase media, alta y ejecutivos de nivel jerarquico, donde el 53% de los
encuestados si han visitado el restaurante, dejando un 47% que no lo conocen o
simplemente no les llama la atencién. Ademas, se puede decir que los medios
publicitarios son altamente efectivos para atraer clientes, ya que las tres cuartas partes de
los consumidores si recuerdan algin anuncio de restaurantes, un 73% manifestaron que
visitaron el restaurante después de haber visto o escuchado el anuncio, y la mayoria de

estos se enteraron por la television seguido muy de cerca por el medio periddico.

Granillo y Hernandez (2016) en su trabajo “Plan de marketing para el restaurant
Romasag de la ciudad de Loja - Ecuador, para optar el grado de ingeniera comercial, se

propuso como objetivo planificar adecuadamente sus actividades fijandose en tiempo,
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costo, responsabilidades, facilitando la ejecucién de los mismos con un enfoque
estratégico que garantice la realizacion de las finalidades a corto plazo de la entidad, de
esta manera propiciar una gestién empresarial en forma eficiente y eficaz atendiendo las
necesidades de los consumidores, usé un tipo de investigacion deductivo, analitico,
estadistico y sistematico; usando la técnica de la encuesta aplicd el instrumento del
cuestionario de 45 preguntas a una muestra de 200 personas . Tuvo como resultados que
la situacion del restaurante mediante la matriz EFE tuvo un valor de 2,76 puntos lo que
significd la predominancia de las oportunidades sobre la amenaza; mientras que en la
matriz EFI con un valor de 2,96 puntos las fortalezas fueron mas resaltantes que as
debilidades. Terminado su investigacion de la situacion actual del restaurant se ejecuto el
analisis FODA que permiti¢ identificar los objetivos estratégicos de la cual tiene que ver
con la incrementacion de venta de desayunos, almuerzos y meriendas con la
implementacion de publicidad y promociones con un presupuesto de $590, llega a la
conclusion de que es necesario implementar una capacitacion para el gerente y empleados

ya que esto contribuira al desarrollo de la empresa.

Guzman (2017) en su tesis “Propuesta de marketing con el fin de incrementar las ventas
en la empresa Arrendauto S.A - Guayaquil, para optar el titulo en Ingeniera Comercial,
tuvo el objetivo de proponer un plan de marketing con el fin de incrementar las ventas de
la empresa Arrendauto S.A., uso un tipo de investigacion exploratoria, aplicé la técnica
de la encuesta mediante el instrumento del cuestionario a una muestra de 384 integrantes.
Culminada su investigacion obtuvo como resultados que el 75% disminuyen las quejas
de los clientes, capacitando al personal y renovando la flota; el 60% mencionaron que la
agencia central de Guayaquil es un gasto porque tiene baja afluencia de clientes, la

mayoria se atiende en la agencia aeropuerto Guayaquil; en cambio, el 54% de los clientes



alquilan los carros para turismo y 64% de los clientes se basa en el precio para su decision
de compra. Siendo asi, llego a la conclusion que la empresa tiene desventajas competitivas
y por ello la propuesta de marketing se enfocd en fortalecer la fuerza de ventas mediante
la contratacion de un personal para dicha area y mejorar la tabla de comisiones para la
motivacion de los asesores de venta, también mediante los medios digitales lograr

convenios y captacion de mas clientes.

Nivel Nacional

Roman (2016) en su tesis “Un andlisis de las promociones de ventas al consumidor: los
cambios que supone la introduccion de los Smartphone en esta tactica de marketing -
Chiclayo, para optar el titulo doctoral, tuvo como objetivo de buscar y aportar una vision
actualizada sobre como los Smartphones pueden cambiar o mejorar la forma en que las
organizaciones realizan promociones comerciales, con una vision epistemologica del
tema, que pretende observar la realidad a través de la literatura, la opinion de los
protagonistas y los comportamientos de los usuarios para poder ofrecer con el méximo
rigor posible una aproximacion a la teoria del conocimiento sobre este tema, uso un tipo
de investigacion empirico exploratoria cualitativa, usé la técnica de la encuesta, el
instrumento fue el cuestionario; obtuvo como resultados, que del total de campafias
ejecutadas han sido 95, sumando un total de 58.684 mensajes enviados, de los cuales
36.070 han sido exonerados estableciendo un 51,75%, esta exoneracion es valorada de
forma positiva porque la misma empresa segun los datos obtenidos de las promociones
que ejecutaba los clientes a través de e-mail tenia ratios de redencidn inferiores al 10%.
Después de realizar el trabajo llegd a la conclusion de que los Smartphones se confirman

como un canal poderoso para impactar con los consumidores, ya que, si se incorpora la



segmentacion adecuada, una buena base de datos, productos de su interés y el permiso

previo del consumidor conseguira resultados excelentes.

Cisneros (2017) en sus tesis “Plan de marketing para conseguir el incremento de las
ventas en la empresa Premium Cotton SAC”- Lima, para optar el titulo en ingenieria
industrial, con el objetivo de, que mediante el plan de marketing poder lograr el
incremento de las ventas, fortalecer la marca, sumar mas clientes, fidelizar clientes
actuales y potenciales y asegurar el crecimiento del negocio de aqui en adelante con el
crecimiento de las utilidades; us6é un tipo de investigacion descriptiva aplicada no
experimental con una muestra de 123 participantes aplicé la técnica de la encuesta
mediante el instrumento del cuestionario. Tuvo como resultados que; en la mayor parte,
en un 84% el posicionamiento y fidelidad son medidas que aseguran una decision al
momento de la compra por ello es importante fortalecerlos; también, se notd la carencia
de publicidad para atraer a los clientes y promociones para potenciar las compras.
Culminada su investigacion, llegd a la conclusion de que el plan de Marketing
incrementara las ventas de la empresa Premium Cotton SAC, basada en reforzar el
posicionamiento de la marca y la fidelizacion de cliente, ademas de las promocion e
incremento de publicidad, el plan de marketing es un proyecto viable, con una tasa interna
de retorno del 25% y con crecimiento constante de las ventas, un promedio del 10% al

afio.

Hijar (2017) en su trabajo “Gestion de calidad con el uso del Marketing en las micro y
pequefias empresas del sector comercio, rubro venta minorista de ropa para caballeros,
centro comercial ACOMERCED, Huacho, 2017 ", para optar el titulo profesional, tuvo

como objetivo de, determinar las principales caracteristicas de la Gestion de calidad con

10



el uso del Marketing en las Micro y Pequefias empresas del sector comercio- rubro venta
minorista de ropa para caballeros, Centro Comercial ACOMECED Huacho-2017, uso el
tipo de investigacion cuantitativa descriptiva no experimental, para la recopilacion de
informacion tomé una muestra de 58 MYPES a quienes se le aplicé la técnica de la
encuesta de 21 preguntas cerradas, empleando el instrumento del cuestionario. Tuvo
como resultados que, la situacion legal de las Micro y Pequefias Empresas del Centro
Comercial ACOMERCED en 100%, se encuentran formalmente constituidas, es decir
que todas las empresas se encuentran cumpliendo con sus obligaciones con la SUNAT y
la municipalidad; de la misma forma, el 67% de los representantes no conocen el termino
marketing, mientras que el 33% respondio lo contrario. Llego a la conclusién que los las
micro y pequefias empresas de dicho comercial permanecen en el rubro de 7 a mas afios
y su constitucion es relevante ya que es en un 100%, de la misma forma cumplen con sus
obligaciones y deberes con la finalidad de trabajar y generar ganancias para su

subsistencia.

Tepe (2017) “La capacitacion en las micro y pequefias empresas del sector comercio —
rubro venta de prendas de vestir para nifios, del centro comercial parque Canepa, distrito
la victoria, provincia de lima, departamento de Lima, afio 2017” para optar titulo
profesional, tuvo como objetivo describir las caracteristicas principales de la capacitacion
en las MYPE del sector comercio -rubro venta de prendas de vestir para nifios del distrito
de la Victoria, provincia Lima, departamento Lima, afio 2017, usé un nivel descriptivo
cuantitativo de disefio no experimental con una muestra constituida por 10 micro y
pequefias empresas, uso la técnica de la encuesta, el instrumento de cuestionario de 21
preguntas, obtuvo como resultados que el 70% de los representantes tienen méas de 55
afos, 80% son del sexo femenino, 50% tienen educacion secundaria, 100% son
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administradores de las micro y pequefias empresas y un 70% tiene mas de 3 afios
laborando en la MYPE. Asimismo, el 80% de las micro y pequefias empresas son
Unipersonal, el 70% de las micro y pequefias empresas estan posicionadas en el mercado,
el 100% tiene entre 1 a 3 trabajadores, un 80% de sus colaboradores son eventuales y
60% tienen como finalidad generar ganancias. Llegé a la conclusion que la mayoria de
las MYPE encuestadas son unipersonales, tienen entre 4a 6 afios en el mercado, refiere
tener entre 1 a 3 trabajadores, de los cuales en su totalidad son trabajadores eventuales y

en su totalidad estas MYPE son creadas para generar ganancias.

Aguilar (2015) en su trabajo titulado “Estrategias de promocion y publicidad para
incrementar las ventas y mejorar el posicionamiento de mercado de la empresa pizza
nativa Tarapoto”, para optar el titulo profesional en licenciado en administracién, tuvo
como objetivo conocer los tipos de estrategias de promocién de ventas y publicidad
incrementan las ventas y mejoran el posicionamiento en el mercado de los productos, uso
una investigacion de tipo inductiva deductiva, hipotético deductivo y analitico, tuvo una
muestra de 380 participantes, aplico la técnica de la encuesta y el instrumento del
cuestionario. Obtuvo los siguientes resultados, que el 35,26% de los encuestados desea
recibir las promociones por medio de la radio, por otro lado, el 38,16% desean
promociones a mitad de precio. Llegd a la conclusion de, al haber obtenido los resultados
con la encuesta sefiala de que las estrategias publicitarias mas aceptadas, son la radio y el
periddico, ya que estas son las que generan mayor aceptaciény rentabilidad en el mercado
de dicha ciudad; también, a través de las estrategias de promocidn que se proponen se
busca persuadir, informar y recordar a los clientes que ofrecemos una pizza de calidad

para de esta manera incrementar las ventas y mejorar el posicionamiento de la pizzeria.
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Cruz, Mejiay Le6dn (2016), en su trabajo “Calidad en las empresas del sector de prendas
de vestir para nifios y bebes en el emporio comercial de gamarra — La victoria — Lima —
2016~ para optar el grado de magister en administracion estratégica de empresas, tuvo
como objetivo identificar el nivel de cumplimiento de los factores de éxito del TQM en
la gestion de la calidad de las empresas en dicho establecimiento, usé el tipo de
investigacion cuantitativo descriptivo con una muestra de 186 empresas, usé la técnica de
la encuesta y el instrumento del cuestionario, obtuvo como resultados; que, el
planeamiento de calidad tiene un nivel bajo (promedio 2.69) lo que indica que las
empresas de comercializacion de prendas de vestir para nifios y bebés del emporio
comercial Gamarra, el planeamiento de la calidad no es prioridad. Llegd a la conclusién
de que el nivel de calidad del sector tiene un resultado bajo de los nueve factores del TQM
propuesto por Benzaquen el cual fue de 3.1 que representa un resultado desfavorable en
los procesos de calidad de las empresas de este sector, por lo que es importante fomentar
el desarrollo de los circulos de calidad mediante la agrupacidn de comerciantes del sector,
con la finalidad de compartir buenas practicas y estrategias que fomenten el disefio del
producto para mejorar los procesos de comercializacion y conocer mas a los clientes y la

calidad que ellos buscan.

Sobrados (2015) en su tesis “Caracterizacion de la competitividad en las micro y
pequefias empresas del sector comercio-rubro venta minorista de ropa para nifios del
centro comercial galerias alfa de Chimbote, afio 2013 ”, para optar el titulo profesional,
con el objetivo de determinar las principales caracteristicas de la competitividad de las
Micro y pequefia empresa del sector comercio-rubro venta minorista de ropa para nifios
del centro comercial galerias alfa de Chimbote, afio 2013, us6 el nivel descriptivo
cuantitativo no experimental-transversal, tuvo una muestra de 9 MYPES, para obtener
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resultados uso la técnica de la encuesta mediante el instrumento del cuestionario, tuvo
como resultados que, el 100% consideran que la competitividad es fundamental para
mantenerse en el mercado, por otro lado, el 100% de las Micro y pequefias empresas ven
a la innovacién como una inversion, por lo que el 83,33%, considera que los productos
que comercializa son innovadores. Del mismo modo que el 100% de la Micro y pequefias
empresas consideran que se encuentran en un mercado altamente competitivo. Legé a la
conclusién que las micro y pequefias empresas del sector comercio rubro venta minorista
de ropa para nifios del centro comercial galerias alfa de Chimbote son competitivas, por
lo que comercializan productos innovadores, teniendo a la innovacion como inversion

para sus negocios.

Vilca (2015) en su tesis “Caracterizacion del financiamiento, la capacitacion y la
rentabilidad de las micro y pequefias empresas del sector comercio, rubro prendas de
vestir del distrito de Juliaca, provincia de san Roméan, periodo 2013-2014”, para optar el
titulo profesional, tuvo como objetivo describir las principales caracteristicas del
financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las MYPES del sector comercio rubro
prendas de vestir del distrito de Juliaca, us6 un tipo de investigacion cuantitativo
descriptivo no experimental, con una muestra de 18 MYPES aplic6 una encuesta de 40
preguntas mediante el instrumento del cuestionario. Tuvo como resultados que, el 89%
son adultos, el 56% son de sexo masculino y el 33% tiene grado de instruccion secundaria
completa, asi mismo, el 61% afirman que tienen méas de 03 afios en la actividad
empresarial y el 33% tienen trabajadores eventuales y el 57% afirmé que el afio 2014 fue
mejor que el afio anterior. Llegd a la conclusion que las micro y pequefias empresas no
son lo suficientemente buenos en la gestién porque adn les falta implementar muchas
herramientas para mejorarla.
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Nivel Local

Campos (2015) en su trabajo “Identificacion del adestramiento de métodos en venta en
las micro y pequefias empresas del sector comercio - rubro venta al por menor de
productos textiles y prendas de vestir (Boutiques) del distrito de Huaraz ” con la finalidad
de optar el titulo profesional en administracion, consider6 como objetivo, conceptualizar
las caracteristicas de la capacitacion en técnicas de venta en las micro y pequefias
empresas del sector comercio en venta al por menor de productos textiles y prendas de
vestir en nuestra zona. Utilizé un tipo y nivel cuantitativo descriptivo y un disefio no
experimental; para el recojo de informacion tuvo una poblacion de 16 empresas
denominadas boutiques, del cual consideré como muestra a 22 trabajadores para aplicar
la técnica de la encuesta de 15 preguntas cerradas mediante el instrumento del
cuestionario. Tuvo como resultados que, el 45,45% del personal encuestado manifiesta
gue nunca hacen érdenes y elogios para empezar los argumentos de las ventas, el 31,82%
hace notar que casi jamas recopilan informacion, el 36,36% mencionan que nunca estan
en condiciones para solucionar dudas e inquietudes de los clientes, el 27,27% manifiestan
que nunca utilizan preguntas claves para contribuir con los clientes en la identificacién
de sus necesidades y el 31,82% evidencian que nunca estan capacitados para inducir y
persuadir y captar al consumidor de tomar las ropas. Finalmente concluyo que la mayoria
de las boutiques no estan realizando capacitacion en técnicas de venta por lo que cuentan
con personal con escaso conocimiento en ventas y falta de capacidad para absolver a

dudas e inquietudes y persuadir al cliente de adquirir el producto.

Silva (2016) en su trabajo “Caracterizacion de la gestion de calidad bajo el enfoque de
seleccion de personal en las micro y pequefias empresas del rubro ventas al por menor
de productos textiles y prendas de vestir (boutique) del distrito de Huaraz ”, para optar el
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titulo en administracion, tuvo como objetivo determinar las caracteristicas de la gestion
de calidad de las micro empresas en cuanto a la seleccion del personal, empled un tipo y
nivel descriptivo cuantitativo y un disefio no experimental, tuvo una muestra de 16
gerentes, aplicd la técnica de la encuesta mediante el instrumento del cuestionario, obtuvo
como resultados que el 31,25% afirman que la gran mayoria solo a veces efectlan pruebas
de conocimiento, situacién que podria generar conflictos al no tomar importancia y
desconocimiento de los beneficios que le va traer. Por ello concluyé que las micro
empresas reflejan una deficiencia en cuanto a la aceptacion de solicitantes, el gran
porcentaje no ejecuta la preseleccion, tienen bajo interés en cuanto a las pruebas de
entrada de los empleados, las entrevistas, valoracion y documentacion en la eleccion de

los candidatos.

Salazar (2016) en su tesis “Caracterizacion de la Gestion de Calidad bajo el enfoque de
Promocion de ventas en las micro y pequefias empresas del sector comercio — rubro venta
al por menor en comercios no especializados con predominio de la venta de alimentos,
bebidas o tabaco (bodegas) del distrito de Huaraz, 2016”, para optar el titulo de
licenciado en administracion, tuvo como objetivo describir las principales caracteristicas
de la gestion de calidad bajo el enfoque de promocidn de ventas en las micro y pequefias
empresas del sector comercio — rubro ventas al por menor en comercios no especializados
con predominio de la venta de alimentos, bebidas o tabaco (bodegas) en el distrito de
Huaraz, 2016. Usé un tipo y nivel cuantitativo descriptivo y un disefio no experimental-
transversal, tuvo una muestra de 26 bodegas, emple6 la técnica de la encuesta y el
instrumento del cuestionario de 27 preguntas cerradas, obtuvo como resultado que, el
92,31% de los gerentes encuestados manifiesta que nunca realizan presentaciones de
anuncios por television, el 76,92% manifiesta que nunca cuentan con programas de
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incentivos, el 80,77% manifiesta que nunca ofrecen a sus clientes la entrega de regalos
publicitarios, el 65,38% manifiesta que nunca ofrecen a sus clientes la entrega de premios,
el 96,15% manifiesta que nunca dan a conocer los servicios que brinda la empresa a través
de una pagina web. Finalmente concluy6 que en las bodegas del distrito de Huaraz existe
ausencia sobre las herramientas de promocién para comunicarse con los consumidores

debido a la falta de informacién.

Toledo (2016), en su tesis “Caracterizacion de la gestion de calidad bajo el enfoque de
la promocion de ventas en las micro y pequefias empresas del sector servicios - rubro
actividades de medicos y odontologos del distrito de Huaraz, 2016, para optar el titulo
de licenciado, se propuso el objetivo de describir las principales caracteristicas de la
gestion de calidad bajo el enfoque de la promocion de ventas en las micro y pequefias
empresas del sector servicios-rubro actividades de médicos y odontdélogos del distrito de
Huaraz, 2016, usé un tipo y nivel cuantitativo descriptivo no experimental con una
muestra de 13 empresas a quienes se les aplicd un cuestionario de 24 preguntas cerradas
por medio de la encuesta. Obtuvo como resultado que el 69,23% de los gerentes,
manifiestan que nunca realizan spot publicitario mediante la radio, el 38,46% manifiestan
que nunca ofrece a sus clientes la entrega de premios y el 53,85% manifiestan que nunca
realizan concursos para sus clientes. Concluyendo que existe una deficiente promocion
en empresas de este rubro estudiado debido a que prevalece gran despreocupacién por

parte de los gerentes
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2.2.  Bases tedricas

2.2.1. Gestion de calidad

Es muy importante que los clientes tengan beneficios a la hora de comprar, pero sin dejar
de lado los aspectos y normas legales que se le asigna a los productos; es por ello, que la
Gestion de Calidad se ha convertido en la condicidn necesaria para cualquier estrategia

dirigida hacia el éxito competitivo de la empresa (Lizarzaburu, 2016).

Algunas de las causas que hacen que la calidad sea un factor determinante para la
competitividad y la persistencia de las empresas modernas son; el incremento constante
de exigencia de los consumidores y la creciente competencia originaria de otros paises

con ventajas comparativas (Buendia, 2013).

A las empresas no les compete desviarse de la calidad; méas aun, deben considerarlos
necesarios si desean permanecer en el mercado de forma rentable; existe una gran
similitud entre la calidad del producto y el servicio, que son las siguientes; el nivel de
satisfaccion y rentabilidad de la empresa. Es decir, un alto incremento de calidad permite
tener mayor grado de satisfaccion de los clientes y por ende generar mayores ganancias

(Philip, 2000).

Los elementos que componen y determinan la calidad del producto para la exhibicién por
parte del cliente se clasifican en:

Calidad de conformidad: Definida como el estado de estandares preestablecidos, donde
el disefio de un producto y los efectos de unos procesos, se ajustan entre si (Camison,

2006).
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Calidad de entrega: Es el repartimiento del producto hacia el consumidor final;
asimismo, se considera la etapa de elaboracion y la que conservard al periodo de

reparticion (Camison et al, 2006).

Calidad percibida: Se da por el recorrido entre la calidad agregada al producto al tiempo

de entrega/calidad apreciada por el cliente en el transcurso de venta (Camisén et al, 2006).

Calidad de servicio: Es la cercania entre el servicio esperado/percibido; mide el grado

en que los requisitos deseados por el cliente son distinguidos (Camison et al, 2006).

Los docentes Santos y Alvarez, concluyen que la aplicacion de un sistema de gestion
empresarial enfocado en la calidad, favorece al desarrollo de mercado; ademas, permite
un mayor reconocimiento y aplicacion de Marketing en las organizaciones para mejorar
la cooperacién y comunicacion entre el departamento y las otras funciones; asimismo,
ello conllevar a la formulacion de las estrategias ya sea corporativa y/o competitiva

(Santos y Alvarez, 2006).

La gestion de calidad es un departamento gerencial con técnicas que crea mejoras en las
empresas, donde la alta gerencia lo toma como una tarea y obligacion; también, es el
campo para una especializacion profesionalizada directiva, donde es relevante que la
creacion mejorada de la gestion de la calidad necesita la inteligencia de especialistas; es
por ello, que los expertos en calidad pueden ser directores, auditores, estadisticos

especializados en gestion de calidad o del medio ambiente (Arraut, 2010).

Cuatrecasas (2012), dice que la propuesta del circulo de Deming permite ejecutar las
actividades empresariales a base de un proceso; porque, gracias a estas fases al momento

de analizar los problemas se podrd implementar estrategias contribuyendo al desarrollo

19



de la gestion; en caso contrario, se hace su respectiva retroalimentacion de las
anormalidades detectadas.

Ciclo de Deming

1. Planificar

Es la primera fase; su propoésito es tener la vision precisa hacia donde encaminar los
recursos y las acciones, se define como la etapa de la recopilacion de la informacion del
entorno actual; también, se caracteriza por servir de base para las demas funciones. Esta
funcién determina los objetivos que deben cumplirse y que hacer para alcanzarlos; por lo

tanto, es un modelo teodrico para actuar en el futuro (Cuatrecasas, 2012).

Camisén (2006) menciona que la planificacion comienza por establecer los objetivos y
detallar los planes necesarios para lograrlos de la mejor manera posible; también,
determinar donde se pretende llegar, que debe hacerse, como, cuando y en qué orden debe

hacerse.

Caracteristicas
a) Esun proceso continuo y permanente.
b) Tiene una orientacion futura y abarca a toda la empresa.
¢) Esun curso de accidn sistematica.
d) Toma en cuenta el sistema y subsistemas

e) Esuna técnica para asignar recursos (RRHH, financieros, etc.)

Elementos
a) Mision: Es la razon de ser de una organizacion.
b) Visién: Es definida como la perspectiva que tiene la empresa a largo plazo; es
decir, los logros que desea cumplir.
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c) Diagnostico situacional de la empresa: Es analizar la situacion actual de su
empresa; tanto, interna y externa.
d) Objetivos: Son aquellos planes que la empresa se propone y que a un cierto tiempo
desea cumplirlas.
Para esta fase, se considera los indicadores:
Analizar la situacion actual: Aplicacion de un analisis FODA para conocer la realidad de
la empresa.
Analizar las causas potenciales: Es la categorizacion de las causas para corregir primero
a las mas afectadas.
Planificacion de soluciones: Es la especificacion de alternativas de soluciones a las
posibles causas detectadas.
Herramientas
- Analisis modal de fallos y efectos: Es una forma de analizar las fallas potenciales
en un sistema. Es utilizado por empresas manufactureras; pero, depende del
problema que se cuente. Las causas que originen de los fallos pueden ser cualquier
error, especialmente aquellos que afecten a los consumidores.
- Diagrama de Gantt: Tiene el objetivo exponer el tiempo de dedicacion a las

distintas actividades en un periodo determinado.

2. Hacer
Es la segunda fase del proceso, después de haber identificado los problemas y clasificar
las alternativas; en esta etapa, se aplica lo planificado; es decir, se ponen en accién las
soluciones Cuatrecasas et al, 2012).

- Implementacion de los procesos

- Identificacion de oportunidades
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- Desarrollo del plan

- Implementacién de mejoras
3. Verificar
Una vez implantada la mejora, se deja un periodo de prueba para verificar su correcto
funcionamiento. Si la mejora no cumple las expectativas iniciales habra que modificarla
para ajustarla a los objetivos esperados (Cuatrecasas, 2012).

- Realizar el seguimiento y la medicidn de los procesos y los productos respecto a
la politica, los objetivos y los requisitos para el producto e informar sobre los
resultados.

- Asegurarla disponibilidad de informacion suficiente que permita apoyar el
funcionamiento correcto y el seguimiento del proceso.

4. Actuar

Por ultimo, una vez finalizado el periodo de prueba se deben estudiar los resultados y
compararlos con el funcionamiento de las actividades antes de haber sido implantada la
mejora. Si los resultados son satisfactorios se implantara la mejora de forma definitiva, y
si no lo son habra que decidir si realizar cambios para ajustar los resultados o si
desecharla. Una vez terminado el paso 4, se debe volver al primer paso periédicamente
para estudiar nuevas mejoras a implantar (Cuatrecasas et al, 2012).

- Llevar acabo acciones para mejorar continuamente el desempefio de los procesos.

- Medir yrealizar el seguimiento del proceso, para a partir de este analisis, encontrar
e implantar acciones que ayuden a conseguir los objetivos del proceso, asi como

conseguir su mejora continua.

Estrategia del Diagrama de Espina
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Se emplea para identificar las causas del problema, es conocida como el esquema de
casusa-efecto o Diagrama de Ishikawa, su aplicacién en las empresas es recomendable
porque es de fécil empleo e incluye a todos los miembros que forman parte de la
organizacion, ya que éstos pueden participar mediante sus puntos de vista fomentando la
comunicacién (Camison et al, 2006).

Pasos para su elaboracion:

a) Definicion y determinacion del problema o efecto.

b) Identificacion de factores o causas que ocasionan el problema, esto se puede lograr
mediante la participacion generando gran cantidad de ideas (Brainstorming), el
autor Ishikawa menciona emplear la 4M para su clasificacion: Mano de obra,
maquinaria, materiales y métodos; no obstante, éstos pueden ser obviadas, es decir
las causas pueden ser cualquiera.

¢) Representacion del diagrama, en este paso se coloca en un grafico las causas
identificadas de acuerdo a su naturaleza.

d) Por ultimo, se realiza un andlisis de las relaciones causa-efecto, es decir se las
examinan y se determinan las causas mas probables donde se pueda jerarquizar y

conocer el orden de prioridad al momento de iniciar acciones.

Estrategia de torbellino de ideas

Este método es uno de los mas simples, su objetivo primordial es identificar las posibles
soluciones a los problemas y oportunidades potenciales para mejorar la calidad, fue
desarrollado por Osborn Alex en el afio 1930. La herramienta; permite generar ideas
para que sean considerados en otras estrategias (Camison et al, 2006).

Importante:

- Tener en cuenta todas las ideas sin hacer criticas ni malos comentarios.
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- Incentivar la creatividad
- Implementar mayor aporte de ideas, es decir importa la cantidad de ideas méas no la

calidad.

2.2.2. Promocion de ventas

Moreno (2002) define a la promocién de ventas como un conjunto de ideas, planes que
refuerzan la venta activa y la publicidad; y, apoyan al flujo del producto para llegar hacia
consumidor. La promocion de ventas son un conjunto de actividades, acciones
comerciales que mediante el uso de estrategias (incentivos, motivacion, trabajo en equipo
y comunicacion ya sea interna y/o externa), estimulan de forma directa e inmediata en la

demanda de un producto a corto plazo.

En este marco, se considera a (Mayo, 2012) quien afirma que la promocién de venta es
mas eficaz cuando se hace una correcta administracion de campafia promocional; es decir,
gue cuente con un proceso organizado; es por ello que se tiene lo siguiente:
1. Planeacion de la campafia promocional

a) Definir los objetivos promocionales

Influir en el comportamiento del comprador

Informar sobre la existencia del producto a un grupo de posibles compradores; ya

sea, los beneficios que brinda, sus funciones, donde adquirirlo, etc.

b) Definicion de tipo de promocion

Se considera de acuerdo al tipo de empresa ya sea comercial, productora, etc. En este

caso se toma para las empresas de venta de ropas.
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c) Definicidn de herramientas: Se tomara la herramienta para el consumidor ya que
se busca la satisfaccién de los posibles compradores. Es por ello que las herramientas
tomadas podrian ser:
Descuentos. - Son una reduccion al precio normal del producto; por el cual, los
consumidores logran un ahorro con respecto al precio normal del producto.
Concurso o sorteos. - Son medios por donde se busca el reconocimiento de la tienda.
Muestras. — Se define como la exhibicion de las prendas de vestir.
Jornada de puertas abiertas. — Es donde se rebajen a un cierto porcentaje los productos
a vender.
d) Realizacion de la promocion: entra el factor prevision, donde se ve la viabilidad
de lo planeado
e) Control de la promocién: Es la actividad que ve la forma de la puesta en marcha
de acuerdo a lo planeado, ayuda a la retroalimentacion de los errores, busca formas
de como controlar una campafia promocional.
2. Plan de ejecucion: Dentro de esta etapa; se integra la informacién para darle una
formalidad a las actividades, permite el cumplimiento de las tareas y control de las
mismas. Se consideran:
a) La definicion del concepto: Una breve y completa explicacion de como se
ejecutaran actividad promocional planeado.
Como se ejecutara
Quienes lo van a efectuar.
Cuando y donde se va realizar
3. Evaluacion: Es la comparacion de las ventas logradas antes, durante y después de la

promocion.
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4. Aspectos legales: Son los términos y condiciones bajo los que girara la promocion,
garantia para los participantes en el desarrollo de la promocidn y garantia del titular de la

promocidn en caso de alguna reclamacion. Los puntos a tomar en cuenta:

a) Bases legales: Considera el plazo de duracion, volumen de productos ofrecidos,
etc.

b) Obligaciones impositivas. — Es de acuerdo al ambito de desarrollo de la
promocion, si es autonémico, nacional o se realiza en el ambito de Internet, el
valor del premio, condicionara la obligacion o no de realizar retenciones al
agraciado o agraciados de la promocién.

c) Proteccion de datos personales: Buscar el consentimiento al uso de sus datos para
el desarrollo de la promocion

Por su parte (Salen, 1999) define que la promocidn de ventas consiste en un acercamiento
del producto al consumidor a través de una serie de técnicas de comunicacién y ventas,
gue de alguna manera empuja al producto para que caiga en las manos del consumidor.
Es decir; todo el proceso de promocion de ventas, abarca el marketing ya que es la
asignatura con las caracteristicas precisas para estudiar, enfocarse en el cliente y verificar

sus carencias para satisfacerlas.

Segun la lengua espafiola, la palabra promocion se refiere a la accion de promover, iniciar
o impulsar una cosa procurando el logro; también, la promocion de ventas es aquel que
motiva al comprador a adquirir un producto, siempre y cuando cumpla con las

caracteristicas necesarias de calidad.

La Asociacion Americana de Marketing (1999) define que la promocidn de ventas viene
a ser una de las tareas de la mercadotecnia; que se ve definida como el conjunto de
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actividades de comercializacion, distintas o ajenas de la venta personal y publicidad que

estimulan las compras de los clientes.

Las cinco notas clave de la promocion

Salén (1999) menciona que la promocion de ventas estd enfocado a emplear técnicas en
el desarrollo rapido, eficaz y rentable de las ventas de un producto sin generar dafios en
la imagen del producto; al mencionar esto, el autor considera necesario lo siguientes
puntos:

Agilidad y rapidez

Es la accidon que no debe ser larga, donde su duracién maxima debe estar en relacién
directa con el tiempo que transcurre entre dos acciones de compra (Salén et al, 1999)
Eficacia en el desarrollo de las ventas

La mayoria de los empresarios buscan esta clave; debido a la falta y acceso a la
rentabilidad, se necesita mucho el ascenso en cuanto a la eficacia y desarrollo del
producto, solo asi las empresas tienen ganancias y generan la rentabilidad. Entonces, es
muy importante decir que la promocion de ventas es el factor que permite el incremento
de las ventas, con resultados medibles y a veces espectaculares (Salén et al, 1999).
Rentabilidad

Dentro del ambito del marketing; cabe mencionar, que una buena accién de promocién o
un plan de promocidn anual, debe ser rentable; es decir, las empresas deben implementar
la promocion teniendo en mente que eso les generara grandes ingresos (Salén et al, 1999).
Imagen

Este aspecto es mas importante, se debe tener cuidado ya que muchas veces una
promocién puede generar un posible deterioro en cuanto a la imagen y posiblemente
generando caidas en cuanto al éxito de la empresa (Salén et al, 1999).
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Credibilidad

Se considera que la promocion debe ser creible y una de las formas mas eficientes para
lograrlo son los medios de television, radio, entre otros (Salén et al, 1999).

En caso de desarrollo normal del producto

Se consideran los objetivos de innovacion e introduccion de nuevos productos; también,
atencion eficiente al comprador, captacion de nuevos clientes e incremento de
rentabilidad mediante la participacion activa en el mercado (Salén et al, 1999).

En caso de acciones defensivas/ especificas

Se busca estrategias para que la competencia baje, se incremente la frecuencia de
consumo, mantener equitativamente el stock de los productos y buscar la motivacion de
los trabajadores (Salen et al, 1999).

La promocion y comunicacion

Para la acogida del consumidor, es interesante tratar sobre temas que van relacionadas al
acercamiento con el cliente; en este caso, la comunicacién es un medio que se utiliza para
poder conocer y dejarse conocer como empresa con los clientes; aparte de ello, también
se logra la fidelizacién y confianza. Existen pautas que se desarrolla para lograr la
comunicacion en la empresa (Mayo et al, 2012) que son:

a) La imagen de la empresa. — De alguna manera, una imagen siempre viene con
algin mensaje; en este caso, la imagen de una empresa significa algo, tendra el
propdsito de comunicar.

b) La publicidad. — Mediante medios de comunicacién, también se transmite una
informacidn al oyente, ésta pauta generalmente se hace de manera visual.

c) Las relaciones publicas. — Es un medio que permite tener contactos con los

clientes.
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d) La venta personal. — Esta pauta es méas personalizada; donde se puede lograr la
fidelizacion del cliente, al ser de manera directa la comunicacion es mas probable

que sea eficiente y exitosa.

Segun Thompson (2010) la promocion es una herramienta tactica-controlable de la
mezcla de la mercadotecnia, donde se combinan (el producto, precio, plazay promocién);
todos ellos generando una determinada respuesta en el mercado, tanto para empresas y
personas. La comunicacion y la promocion de ventas al juntarse con sus complementos

con las 4p”s hacen un equipo con la finalidad de transmitir informacion al consumidor.

Russel y Lane (1994) mencionan que la promocion de ventas es una actividad que dia a
dia es practicada por las empresas; donde mas del 95% comercializan sus productos para

utilizando la publicidad.

2.2.3. Las microy pequefias empresas.

En el mundo actual; se cuenta con muchas empresas de distintos tipos y tamafios; gracias
a su existencia, la sociedad ha crecido mediante el fomento del empleo para cada
ciudadano. Uno de los factores para el surgimiento de las micro y pequefias empresas es
que existen necesidades insatisfechas de los sectores pobres, los desempleos y

dificultades para obtener créditos.

Las micro y pequefias empresas son unidades econémicas, donde se constituyen por una
persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestion empresarial
contemplada en la legislacion vigente. Tiene como objetivo; desarrollar actividades de
extraccion, transformacion, produccion, comercializacion de bienes o prestacion de

servicios (Superintendencia Et al, 2003).
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Los principales sectores econdmicos de exportacion de las micro y pequefias empresas se
encuentran los no tradicionales (productos de origen animal y vegetal, asi como textiles
y confecciones). Ademas, representa un sector que se adapta facilmente a las necesidades
del mercado y que puede dar una respuesta rapida a los cambios que se presentan en el

entorno productivo (Superintendencia Nacional de Fiscalizacion Laboral, 2017)

La poblacion de las micro empresas en el Peru incluye a: (a) empresas que tengan de uno
hasta 50 trabajadores inclusive, (b) empresas que tengan ventas maximas de hasta 150
unidades impositivas (Ley N° 30056).
Se consideran las siguientes caracteristicas:
a) Tipo de empresa
b) Numero de trabajadores
c) Obijetivo de creacion
d) Nivel de ingreso
Para que una empresa califique como micro o pequefia empresa debe estar inscrita en el
Registro Nacional de la Micro y Pequefia Empresa (Remype); asimismo, la inscripcion
se realiza a traves de la pagina web del Ministerio de Trabajo y Promocion de Empleo
y Unicamente se requiere el nimero RUC del empleador y su clave SOL para tal efecto

(Superintendencia et al, 2017).

2.2.4. Rubro prendas de vestir

Empresas con atencién directa por parte de un vendedor; esta forma de comercio, es
opuesta al comercio en régimen de libre servicio; es decir, el cliente es quien se acerca al

lugar de compra y de forma libre elige el producto que le gusta (Cuervo, 2012).

30



La técnica de los estados de animo para vender; esta fundamentada en la idea de que la
mente de comprador pasa por varias etapas sucesivas antes de decidir lacompra. Se deriva
del modelo AIDA de la persuasion; el cual resalta que, para poder realizar una venta, los
mensajes de promocion deben llamar atencion al cliente, captar su interés, despertar su
deseo y estimular su actuacion (Mark y Greg, 2009).

Fases del proceso de venta en el rubro prendas de vestir

1. Atencion

En esta fase la empresa va a intentar llamar la atencion de los posibles clientes para su
producto. Los empresarios van a utilizar todos los medios y técnicas para atraer y hacer
que se sientan comodos en la tienda

2. Interés

Al lograr captar la atencion del cliente, se procede a busca el interés del posible
comprador; esto, se realiza brindando una explicacion de las ventajas que tienen los
productos; asimismo, se hace posible la exhibicion o muestra del producto asegurando
dar la informacion necesaria.

3. Deseo

Captada la atencion y el interés del cliente; se pasa a la eleccion de los productos que
satisface sus necesidades

4. Accion

En esta fase es la adquisicion del producto seleccionado
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2.3. Marco conceptual

Agilidad

Habilidad de hacer las ventas mas eficientes, donde el producto o servicio a brindar debe
ser otorgada de forma rapida con las caracteristicas requeridas del cliente (Salén,1999).
Atencion

Accion de una persona en cuanto al trato a la hora de atender a un cliente que desea
adquirir el producto (Buendia, 2013).

Calidad

Valor que se afade a los productos, permite identificarlo como algo ideal y que plasme la
funcidn de acuerdo a los estandares de calidad de las normas legales (Gonzales, 2006).
Captacion

Es la identificacion de nuevos clientes que, mediante estrategias competitivas y estudio
de mercado se podria fidelizar a los clientes (Jones, 2005).

Comunicacion

Medio por el cual se transporta informacion empresa/cliente, es decir hacer relaciones
con los clientes para puedan consumir el producto (Salén et al, 1999).

Cupones:

Una de las herramientas de la promocidn de ventas, es decir es un certificado que se le
otorga al (Rosas, 2012).

Descuentos:

Herramienta que se define como una cierta cantidad de porcentaje que se le disminuye a
un producto (Rosas et al, 2012).

Estrategia:
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Técnicas para ejecutar una actividad; que por finalidad tiene lograr los objetivos
enmarcados en un tiempo determinado (Russel, 1994).

Exhibicién:

Son muestras, demostraciones que realiza el vendedor en el centro de venta, tiendas y
puestos de mercado (Rosas et al, 2012).

Mype:

Personas naturales/juridicas que ofrecen trabajo/servicio a la sociedad, satisfaciendo
necesidades y contribuyendo al desarrollo del pais (Buendia,2013).

Promocion:

Encargado de emplear técnicas para influir en los consumidores (Camison et al. 2012).
Promocion de ventas:

Actividad planificada, hace que el publico quede impactado con la adquisicion de algun
producto (Reyes, 2012).

Rentabilidad:

Es definida como el esfuerzo de un empresario, donde sacrifica una cierta cantidad de
inversion para el incremento de sus utilidades o ganancias (Camison et al, 2012).

Venta:

Accién comercializar y otorgar algun producto a la persona que desea satisfacer sus
necesidades y esto puede usar diversos medios para su distribucion sea, ONLINE/venta

personal (Salén et al, 1999).
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I11.  Hipdtesis
En el presente trabajo de investigacion no se realizd la hipotesis, porque es de un nivel
descriptivo. Como lo menciona Herndndez (2014) las investigaciones descriptivas
involucran una sola variable, sefialan la presencia de ciertos hechos o fendmenos en la
poblacion objeto de estudio, miden conceptos de manera independiente para manifestar
de como es y se manifiesta el fendmeno de interés; también porque se trabaja sobre

realidades de hechos donde se haga una interpretacion correcta.
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IV.  Metodologia
4.1. Disefio de la investigacion
El trabajo de investigacion fue de disefio no experimental- transversal, porque se trabajo
con datos e informacion en un solo tiempo.
El tipo fue cuantitativo y nivel descriptivo porque se describio las principales
caracteristicas de la gestion de calidad con el uso de promocion de ventas y plan de mejora
en las micro y pequefias empresas del rubro prendas de vestir en el distrito de Huaraz,
2018 (Hernandez et al, 2014).

4.2. Poblacion y muestra

La poblacién fue conformada por 48 micro y pequefias empresas del rubro prendas de
vestir en puestos y mercados del distrito de Huaraz, 2018. Para la determinacion de la
muestra no se considerd la aplicacion de férmulas debido a que se cuenta con una

poblacion pequefia considerandose una muestra censal.
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4.3.

Definicion y operacionalizacion de la variables e indicadores

Variable

Definicion Operacional

Denominacién

Definicion conceptual

Dimension

Indicador

Denominacién

Definicion

Denominacién

Gestién de

calidad

Segun Deming citado por
cuatrecasas (2010) menciona
que la calidad significa
excelencia, lujo, brillo. Donde
el problema de calidad se ha
convertido una preocupacién de
incumplimiento con los

requisitos.

Planear Etapa de la recopilacion de la informacion del entorno, analizar los Analizar la situacién actual
problemas de la empresa y planificar soluciones de mejora. Planificar soluciones
Hacer Aplicacion de lo planeado, implementar las soluciones Implementar soluciones
Verificar Se puede encontrar anormalidades por ello se hace un seguimiento de Medir los resultados
los procesos, medicion de resultados.
Actuar Acciones de mejoramiento, sea preventivas o correctivas para Acciones de mejora

garantizar los resultados esperados.

Retroalimentacion

Promocién de

ventas

Segin (Mayo Rosas, 2012) “la
promocion de ventas es una
herramienta que emplea un
conjunto de actividades
organizados con la finalidad de
lograr uno de los objetivos
empresariales; que mediante
una campafia promocionales
puede hacer mas efectivo su

uso.

Planeacion de la

Parte inicial de la herramienta, se hace la definicion del objetivo

Obijetivo promocional

campafa promocional, definicion de tipo de promocion, definicién de Tipo de promocién
promocional herramienta de acuerdo al tipo de promocion, control de la Control de promocién
promocion.
Plan de Se menciona la definicién breve y concisa del concepto de la Descripcion mecanica
ejecucion actividad promocional y una descripcion mecanica el cual responde a | Distribucidn de actividades
la manera de como, cuando y quienes se ejecutara.
Evaluacion Es la comparacion de las ventas logradas antes, durante y después de Comparacion de resultados
la promocion. Retroalimentacion
Aspectos Son términos y condiciones del cual girara el negocio, como las bases | Formalidad
legales legales que considera el tiempo, volumen de la promocion.
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4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnicas.

El trabajo de investigacion uso la técnica de la encuesta; mediante el cual, se hizo relevante el
tema de las caracteristicas de las micro y pequefias empresas del rubro prendas de vestir en el
distrito de Huaraz, 2018; se consider6 documental porque se usé bases tedricas de textos
digitales, bibliotecas virtuales y trabajos de investigacion que permitieron el enriquecimiento
del trabajo.

Instrumentos.

Se empled un cuestionario estructurado de 24 preguntas cerradas a los gerentes de las micro y
pequefias empresas; asimismo, para conocer la confiabilidad se ingresé los datos al programa

SPSS, donde se obtuvo el alfa de Crombach del 0,73 (Anexo 5).

4.5. Plan de analisis
Para procesar los datos se usé el programa IBM SPPS Statistics 25. Mediante el cual; se
obtuvieron tablas, gréaficos y el alfa de Crombach para conocer la confiabilidad del trabajo de

investigacion y posteriormente realizar sus respectivos analisis.
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4.6. Matriz de consistencia

Problemas

Objetivos

Variable

Metodologia y disefio
de la

Instrumento y

Hipotesis Investigacion procesamiento
Objetivo general
Determinar las principales caracteristicas de la gestion de calidad con el uso de
General: promocion de ventas y plan de mejora en las micro y pequefias empresas del rubro Ti Nivel:
¢Cuales son las ventas al por menor de productos textiles, prendas de vestir y calzado en puestos POy |v-e '_
principales y mercados (prendas de vestir) en el distrito de Huaraz, 2018. Es cuantitativo
caracteristicas de Objetivos especificos descriptivo, porque se
o busco describir la
la gestion de - Describir las principales caracteristicas de los gerentes en las micro y . .
calidad con el uso pequefias empresas del rubro ventas al por menor de productos textiles, gestion de calidad con
de promocion de prendas de vestir y calzado en puestos y mercados (prendas de vestir) en el el uso de promocién de
distrito de Huaraz, 2018. Este trabajo N0 | yentas aplicado a las o
ventas y plan de cuenta con i i Técnica:
mejora de las - Describir las principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas hipétesis icro y pequenas -Encuesta.
Mypes del rubro del rubro ventas al por menor en prendas de vestir en puestos y mercados | Promocion porque es empresas en el rubro
(prendas de vestir) en el distrito de Huaraz, 2018. de ventas cuantitativo y ventas al por menor de
ventas al por descriptivo. Instrumento

menor de textiles,
atuendos de vestir
y calzado en
puestos de venta y
mercados
(prendas de vestir)
en el distrito de
Huaraz, 2018?

- Describir las principales caracteristicas de la gestion de calidad con el uso
de promocion de ventas en las micro y pequefias empresas del rubro sector
ventas al por menor de prendas de vestir, calzado en puestos venta y
mercados en el distrito de Huaraz, 2018.

- Describir las principales caracteristicas de la promocién de ventas en las
micro y pequefias empresas del rubro sector ventas al por menor de prendas
de vestir, calzado en puestos venta y mercados en el distrito de Huaraz,
2018.

- Elaborar un plan de mejora de la gestion de calidad con el uso de promocion
de ventas.

productos textiles en

puestos y mercados.
Disefio:

No experimental-

transversal porque se

recolectaron los datos

en un tiempo Unico.

-Cuestionario.
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4.7.  Principios éticos

El presente trabajo, se hizo transparente gracias al codigo de ética que establece la
ULADECH catolica (2019) dentro de ellos, tenemos al principio de proteccién a las
personas, para esta investigacion se ha elaborado una formalidad del consentimiento
informado (ver anexo N°4), el mismo que fue firmado por pocos representantes (ver
anexo N° 5). Otros de los representantes no firmaron por temor a ser expuestos, pero
dieron el consentimiento de palabra el mismo que fue grabado en un audio, los
restantes de los representantes colocaron su huella por la desconfianza (ver anexo N°
6). A través del consentimiento informado se dio a conocer claramente el objetivo de
la investigacion, de la misma manera poder retirarse en cualquier momento de la
investigacion sin perjuicio alguno, o se podian abstener a responder algunas de las
preguntas; asimismo, se les menciono que los datos recolectados seran considerados
en futuras investigaciones. Por ultimo, no se contd con participantes menores de edad
ni con los colaboradores de la empresa, porque el cuestionario fue aplicado a los

representantes.

Principio de Beneficencia y no maleficencia, esta investigacion por su naturaleza no
ha presentado riesgo alguno tanto a los participantes de la investigacién ni al propio
investigador, durante el recojo de informacién todo el tiempo se ha respetado las
decisiones, no se les obligd hacer algo que no deseaban; es mas se busco el beneficio

de todos sin generar dafios a su integridad.

Principio de Cuidado del medio ambiente y la biodiversidad, en esta investigacion no
se hizo ninguna intervencion directa sobre las plantas, animales y el medio ambiente

por lo cual no se generd ningun dafio.

39



Principio de Justicia, en esta investigacion se prestd atencion a todos los participantes
al momento del llenado del cuestionario, cada duda o consulta se le aclar y se le trato
equitativamente por igual sin dejar de lado a aquellos representantes que cuentan con
estudios superiores, secundarios, primarios o ignorantes. De la misma forma, se

accedio a mostrar los resultados obtenidos luego de la tabulacién.

Principio de Integridad cientifica, en esta investigacion la informacion recabada de
libros y articulos cientificos fueron citados y referenciados consignando datos del autor
y/o autores respetando la propiedad intelectual. En cuanto a la identidad de los
participantes sus datos fueron considerados de manera confidencial cuidando la ética
profesional. La investigacidbn no empleo equipos (mecanicos, médicos, etc.);
asimismo, a los participantes se les informo que la informacion sera almacenada en

una computadora personal, y posteriormente puedan acceder a la informacién.

Principio de Libre participacion y derecho a estar informado, en esta investigacion se
empled un documento que acredite el consentimiento del participante, donde se
recolecto firmas, huellas, audios afirmando estar de acuerdo en apoyar con el llenado
de las encuestas; de la misma forma se le aclard las dudas que surgian sobre la

investigacion.
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5.1. Resultados

V. Resultados

Tabla 1: Caracteristicas de los representantes de las Micro y Pequefias empresas del

rubro ventas al por menor de prendas de vestir, Huaraz.

Datos Generales

Frecuencias

Frecuencia

Absoluta Relativa (%0)

Edad

18-30 afios 8 16,7
31-50 afios 32 66,5
51 a mas afios 8 16,7
Total 48 100,0
Sexo

Masculino 16 33,3
Femenino 32 66,7
Total 48 100,0
Grado de Instruccion
Sin instruccion 0 0,0
Primaria 0 0,0
Secundaria 27 56,25
Superior no
universitaria 5 50
Superior

Universitaria 16 38,75
Total 48 100,0
Cargo

Duefio 32 66,7
Administrador 16 33,3
Total 48 100,0
Tiempo que desempefia el cargo (afos)

0a3 0 0,0
4a6 16 33,3
7 amas 32 66,7
Total 48 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a las MYPES de ventas de prendas de vestir en puesto de ventas y

mercados en el distrito de Huaraz, 2018.
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Tabla 2: Caracteristicas de las Micro y Pequefias empresas del rubro ventas al por

menor de prendas de vestir, Huaraz

De la Empresa Frecuencias Frecuencia
Absoluta Relativa
(%)
Tiempo de permanencia en el rubro (afos)
0a3 0 0,0
4a6 16 33,3
7 amas 32 66,6
Total 48 100,0
Numero de trabajadores
1-5 trabajadores 32 66,6
6-10 trabajadores 16 33,3
11 a mas trabajadores 0 0,0
Total 48 100,0
Ingreso mensual promedio
Hasta s/. 52,500 43 89,59
Mas de s/. 52,500 hasta s/. 595,000 5 10,41
Mas de s/. 595,000 0 0,0
Total 48 100,0
Constitucion de la empresa
EIRL 7 14,58
SRL 6 12,5
SAC 0 0,0
SAA 0 0,0
SENC 0 0,0
Persona natural 35 72,92
Total 48 100,0
Personas que trabajan en la empresa
Familiares 0 0,0
No familiares 48 100,0
Total 48 100,0
Objetivo de creacion
General ganancias 24 50,0
Subsistencia 24 50,0
Total 48 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a las MYPES de ventas de prendas de vestir en puesto de ventas y

mercados en el distrito de Huaraz, 2018.
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Tabla 3: Caracteristicas de la Gestion de calidad de las Micro y Pequefias empresas

del rubro ventas al por menor de prendas de vestir, Huaraz

Gestidn de calidad Frecuencias Frecuencia
Absoluta Relativa (%)

Formalidad de la mision y vision

Si 8 16,7

No 40 83,3

Total 48 100,0

Cbmo analiza la situacion actual de su empresa

Auditoria interna 16 33,3

Hoja de registros 24 50,0

Encuesta interna 8 16,7

Total 48 100,0

Modo de informarse de problemas ocurrentes

No se informa 8 16,7

Libro de reclamaciones 8 16,7

Bajas ventas 16 33,3

Informes del trabajador 16 33,3

Total 48 100,0

Problema que soluciona con urgencia

Los distribuidores 8 16,7

De los trabajadores 16 33,3

De los compradores 24 50,0

Total 48 100,0

Modo de implementar soluciones a problemas

Libertad al trabajador para

solucionar problemas 8 16,7

Capacitaciones a

trabajadores 24 50,0

Informacion requerida del

cliente 16 33,3

Total 48 100,0

Modo de medir el desempeiio

Conocimiento de la

empresa 16 33,3

En base a la cantidad de

ventas 16 33,3

Los objetivos logrados 16 33,3

Total 48 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a las MYPES de ventas de, prendas de vestir en puesto de ventas y

mercados en el distrito de Huaraz, 2018
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Tabla 4: Caracteristicas de la promocion de ventas en las Micro y Pequefias empresas

del rubro ventas al por menor prendas de vestir, Huaraz

Promocién de ventas Frecuencias Frecuencia
Absoluta Relativa
Objetivo promocional principal
Publicidad/tienda 8 16,7
Publicidad/ producto 24 50,0
Incrementar las ventas 16 33,3
Total 48 100,0
Para quien realiza mas promocién
Para consum. Mayoris. 8 16,7
Para consum. Minoris. 40 83,3
Total 48 100,0
Herramientas mas empleadas en la promocion
Comis. por cada venta 8 16,7
Concursos 16 33,3
Descuentos a los clientes 24 50,0
Total 48 100,0
Manera de controlar una campafa promocional
Computadora 8 16,7
Evidencia de fotos 8 16,7
Registro de asistencia 16 33,3
Dispositivo movil 16 33,3
Total 48 100,0
Medio de informacion sobre la promocion
Volantes 8 16,7
Radio 8 16,7
Television 16 33,3
Redes sociales 16 33,3
Total 48 100,0

Resultados de la campaiia promocional
Increm. més de lo

esperado 16 33,0
Se mantuvieron igual 16 33,0
Increm. las ventas de

acuerdo a lo planificado 16 33,4
Total 48 100,0
Formalidad de la campaia promocional

Algunas veces 8 16,7
Casi siempre 24 50,0
Siempre 16 33,3
Total 48 100,0

Fuente: Cuestionario aplicado a las MYPES de ventas de, prendas de vestir en puesto de ventas y

mercados en el distrito de Huaraz, 2018.
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5.2.  Anélisis de resultados

Referente a las principales caracteristicas de los representantes

El 66,5% tienen de 31 a 50 afios de edad (Tabla 1), estos resultados coinciden con los
datos hallados por Salazar (2016), quien afirmo que el 65,4% se encuentran en la edad
de 31 a 50 afios; asimismo, coincide con los hallazgos de Vilca (2015), quien manifestd
que el 89% de los representantes tienen de 35 a 50 afios; pero, contrasta con los datos
recabados por Campos (2015), quien menciond que el 40,9% tienen la edad de 18 a 22
afios. Estos resultados demostraron que los representantes son personas adultas;
considerandose, con mucha experiencia en el rubro, en el manejo de sus operaciones

y siendo aptos en la toma de decisiones (Municipalidad Distrital de Huaraz, 2017).

El 66,7% son de sexo femenino (Tabla 1), estos resultados coinciden con los datos
encontrados por Campos (2015), quien afirmo que el 68,2% de los representantes son
mujeres; asimismo, coincide con los hallazgos encontrados por Salazar (2016), quien
asevero que el 53,8% son de sexo femenino; ademas, contrasta con los resultados de
Toledo (2016), quien afirmo que el 61,5% son de sexo masculino; también, contrasta
con los hallazgos de Vilca (2016), quien afirmé que el 56% son de sexo masculino.
Esto demostré que las empresas del rubro prendas de vestir son manejadas por
mujeres; es decir, tienen mas conocimiento en el rubro debido a que les gusta estar
mas pendientes a la moda y estar informadas de las Gltimas tendencias empresariales

(Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2017).

El 56,25% tienen el grado de instruccién secundaria (Tabla 1), esto coincide con los
datos hallados por Broncano (2016), quien afirmé que el 45,5% tienen el grado de

instruccion secundaria; asimismo, coincide con los resultados de Salazar (2016), quien
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afirmé que el 50% tienen estudios secundarios; pero contrasta con los datos hallados
por Toledo (2016), quien afirmd que el 92,3% tienen el grado de instruccion superior
universitaria; ademas, contrasta con los datos encontrados por Granillo y Hernandez
(2016), quienes afirmaron que el 36% tienen estudios superior no universitaria. Esto
demostrd; que las micro y pequefias empresas, estan dirigidas por mujeres con estudios
secundarios, lo que significa que no dirigen con un conocimiento teérico y solo
manejan con experiencias adquiridas en su vida diaria; esto afirma el por qué las micro

empresas tienen una gestion de calidad incompetente (Instituto et al, 2017).

El 66,7% tienen el cargo de duefio (Tabla 1), estos resultados coinciden con los datos
hallados por Vilca (2015), quien afirmo que el 45% son duefios; pero contrasta con los
hallazgos encontrados por Acosta (2014) quien asever6 que el 56,5% son
administradores. Esto demostré que al no contar con estudios superiores las que
dirigen a dichas empresas se consideran duefios sin ningun otro cargo, actuando a su
perspectiva y creencia; también, se debe a que la mayoria de las empresas de este
sector, son de persona natural y no cuentan con suficiente presupuesto para cubrir con
sus gastos u obligaciones (Superintendencia Nacional de Aduanas y Tributarias,

2017).

El 66,7% desempefian el cargo en un periodo de 7 a més afios (Tabla 1), estos
resultados coinciden con los hallazgos encontrados por Sobrados (2016), quien afirmé
que el 83,3% tienen el tiempo de cargo de 7 a mas afios; también, coinciden con los
resultados de Cruz, Mejiay Ledn (2017), quienes afirmaron que el 68,4 tienen el cargo
de 7 a mas afios; pero, contrasta con los hallazgos de Vilca (2015), quien afirmé que

el 61% tienen mas de 3 afios trabajando en el mercado. Esto demostré; del por qué son
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considerados duefios de sus negocios; asimismo, optando por una alta experiencia en
el manejo de la mecénica de trabajo, pero aplicandose de forma rutinaria porque las

promociones son pobres y la gestion es de baja calidad (Superintendencia et al, 2017)

Referente a las principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas

EL 66,6% de las micro y pequefias empresas permanecen en el rubro de 7 a méas afios
(Tabla 2), estos resultados coinciden con los datos hallados por Sobrados (2016), quien
afirmé que el 83,3% tienen de 7 a mas afios en el rubro; también, coinciden con los
resultados de Cruz, Mejia y Ledn (2017), quienes afirmaron que el 68,4% tienen de 7
a mas afios en el rubro; pero, contrasta con los hallazgos de Vilca (2016), quien afirmé
que el 61% tienen mas de 3 afios en el rubro. Esto demostr6 que las empresas se
mantienen en el rubro porgue solo tienen la necesidad de generar ganancias y no de
expandirse. Si tuvieran otros objetivos, no se mantendrian por mucho tiempo; sino,
buscarian mé&s mercados, sucursales y tipos de negocios que generen su expansion

(Municipalidad et al, 2017).

El 66,6 de las micro y pequefias empresas tienen de 1 a 5 trabajadores (Tabla 2), estos
resultados coinciden con los hallazgos de Vilca (2016), quien afirmo que el 44% tienen
3 trabajadores; pero, contrasta con los datos encontrados por Cisneros (2017), quien
afirmé que el 54,3% tienen mas de 7 trabajadores. Esto significa del por qué son
considerados persona natural, ya que aun no se expanden dentro del distrito y solo

cuenta con una sucursal (Superintendencia et al, 2017).

El 100% de las micro y pequefias empresas tienen el ingreso mensual hasta s/. 52,500
soles (Tabla 2), estos resultados coinciden con los datos encontrados por Granillo y
Hernandez (2016), quienes manifiestan que las empresas tienen ingresos desde s/. 0.00
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hasta s/. 50.000; pero, contrata con los resultados de Cisneros (2017), quien afirma que
tienen ingresos mayores a s/. 54,000. Esto demostr6 que la mayoria de las micro y
pequefias empresas son consideradas como tal porque tienen ventas no mayores a lo

mencionado y por ende son micro y pequefias empresas (Superintendencia et al, 2017).

El 72,91% de las micro y pequefias empresas son de tipo persona natural (Tabla 2),
estos resultados coinciden con los hallazgos de Pimentel (2015), quien afirmé que el
80% son de tipo persona natural; pero, contrasta con los datos hallados por Cisneros
(2017) quien manifesto que el 100% son de tipo S.R.L. Esto demostrd que la mayoria
de las micro y pequefias empresas del rubro prendas de vestir son constituidas por una
persona que tiene los derechos, obligaciones y la responsabilidad total del ejercicio de

su actividad (superintendencia et al, 2017).

El 100% de las micro y pequefias empresas estan conformadas por personas no
familiares (Tabla 2), estos resultados coinciden con los datos encontrados por Vilca
(2015), quien afirmd que el 33% tienen trabajadores eventuales; pero, contrasta con
los hallazgos de Cisneros (2017), quien afirmé que el 76,5% son trabajadores
desconocidos, amigos, familiares. Esto demostré que la mayoria de las micro y
pequefias empresas tienen trabajadores desconocidos; afirmando, a que no existe una
buena comunicacién y confianza; asimismo, prefieren trabajar con otras personas para

no generar problemas (Superintendencia et al, 2017).

El 50% de las micro y pequefias empresas tienen el objetivo de creacidn de generar
ganancias (Tabla 2), estos resultados coinciden con los datos encontrados por Vilca
(2015), quien afirmé que el 89% tienen el objetivo de generar ganancias; también,
coinciden con los resultados de Pimentel (2015), quien afirmo que tienen el objetivo
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de generar ganancias; pero, contrasta con los resultados hallados por Cisneros (2017),
quien afirm6 que el 48% tienen el objetivo de superarse ante la competencia. Esto
demuestra que la mayoria de las micro y pequefias empresas solo se mantienen en el
mercado por la necesidad de ganar dinero mas no de crecer y expandirse (Andrade

Simon, 2006).

Referente a las principales caracteristicas de la variable gestion de calidad

El 83,3% de las micro y pequefias empresas no tienen formalmente declarada su mision
y vision (Tabla 3), estos resultados coinciden con los hallazgos de Sobrados (2015),
quien afirmé que el 43,3% no tienen la formalidad en sus empresas; también coincide
con el resultado de Cruz, Mejia y Ledn (2017), quienes afirman que las empresas
tienen baja calidad en su mision; pero, contrasta con los datos hallados por Vilca
(2016), quien afirmd que el 89% tienen bien formalizada su empresa. Esto demuestra
que para las micro y pequefias empresas solo es importante ganar dinero de las formas
posibles y no contar con la formalidad adecuada en su mision y visién, por ello no

tienen objetivos ni crecimiento empresarial (Thompson y Strickland, 2001).

EI 50% de los representantes analizan la situacion actual de la empresa revisando hojas
de registros de ventas (Tabla 3), estos resultados coinciden con los datos hallados por
Cruz, Mejia y Ledn (2016), quienes afirman que mediante la relacion de registros se
conoce la problematica de los bajos ingresos; pero, contrasta con los hallazgos de Vilca
(2015), quien afirmo que el 44% no analizan la situacion actual de la empresa. Esto
demostro que los problemas ocurrentes son evaluados principalmente con el registro

de las ventas; lo cual, refleja un estudio a nivel interno de la organizacion, siendo poco
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el analisis externo para conocer las oportunidades y amenazas (FODA) (Sainz Fuertes,

1993).

El 33,3% de los representantes se notifican de los problemas ocurrentes en la empresa
mediante informes del trabajador (Tabla 3), estos resultados coinciden con los datos
encontrados por Granillo y Hernandez (2016), quienes afirmaron que el 31,8% casi
siempre se informan con los trabajadores para mejorar las ventas; asimismo, contrasta
con los hallazgos de Pimentel (2015), quien mencion6 que el 31,82% hacen notar que
en pocas ocasiones recopilan informacién de la situacion actual. Esto demostro que los
duefios no consideran a los clientes externos para saber sobre los problemas; siendo
uno de los principales puntos para no tener la informacion relevante y suficiente para

solucionar los problemas (Sainz et al, 1993).

El 50% de los representantes mayormente solucionan los problemas de los
compradores (Tabla 3), estos resultados coinciden con los datos hallados por Aguilar
(2015), quien afirmé que el 66,3% solucionan problemas de los colaboradores; pero,
contrasta con hallazgos de Guzman (2017), quien afirma que el 45,5% principalmente
solucionan problemas de proveedores. Esto demuestra que los duefios mas se emperfian
en solucionar problemas de los clientes de acuerdo a las quejas, considerandose algo
positivo; pero, no prestan atencidn a sus trabajadores para conocer sus problemas que

se ve reflejado en el bajo rendimiento en el trabajo (Sainz et al, 1993).

El 50% de los representantes solucionan sus problemas suscitados capacitando a los
trabajadores (Tabla 3), estos resultados coinciden con los datos hallados por Aguilar
(2015), quien afirmé que el 55% dicen que la motivacion, capacitacion son basicos
para el buen desempefio; pero, contrasta con los datos encontrados por Vilca (2015),
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quien afirma que el 59% no capacitan al personal. Esto demostré; que los duefios solo
manejan capacitaciones cortas; es decir, no conocen otros medios de incentivacion
para solucionar los problemas; ademas, solo ponen énfasis a las quejas de los clientes,

mas no en los problemas de su trabajador (Cuervo, 2012).

El 33,3% miden el desempefio de los trabajadores en base a los objetivos logrados
(Tabla 3), estos resultados coinciden con la investigacion realizada por Guzman
(2017), quien afirmo que el 75% disminuyen las quejas de los clientes capacitando al
personal y renovando la flota; pero, contrasta con los datos de Cruz, Mejia y Ledn
(2017), quienes afirman que el 66% de los representantes califican a sus trabajadores
mediante la cantidad de ventas diarias. Esto demostrd que la mayoria de las micro y
pequefias empresas usan uno de los indicadores de desemperfio que va relacionado al
logro de los objetivos; ya que asi, el trabajador tiene la responsabilidad de explorar sus

conocimientos para realizar las ventas de manera favorable (Cuervo et al, 2012).

Referente a las principales caracteristicas de la variable promocion de ventas

El 50% de los representantes, haciendo una campafia promocional tienen el objetivo
de informar a los clientes sobre el producto (Tabla 4), estos resultados coinciden con
los datos encontrados por Salazar (2016), quien afirmé que el 47% tienen el objetivo
de hacerse mas conocido en el mercado; asimismo, contrasta con los hallazgos de
Acosta (2014), quien menciona que el 69% lo emplean para hacer reconocimiento de
la empresa. Esto demostro que los empresarios tienen solo la finalidad; que es, de hacer

conocimiento a los clientes sobre la existencia de sus mercaderias (Salén. 1999).

El 83,3% en la campafa promocional realizan més promocion para los consumidores
minoristas (Tabla 4), estos resultados coinciden con los hallazgos de Guzman (2017),
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quien afirmé que en un 42% brinda més atencién a los clientes minoristas; también,
coincide con el resultado de Sobrados (2015), quien afirmé que el 87% vende a tiendas
minoristas; asimismo, contrasta con los resultados de Vilca (2015), quien afirmé que
el 45% de los representantes se dedican a consumidores del sector comercio. Esto
demostrd que al ser micro y pequefias empresas los duefios solo desean vender a
personas casuales, mas no a empresas juridicas porque éstas adquieren mercaderias de

empresas productoras y lo comercializan en el mercado minorista (Salén et al, 1999).

El 50% de los representantes, las herramientas que emplean mas en la campafia
promocional son los descuentos a los clientes (Tabla 4), estos resultados coinciden con
los datos encontrados por Cruz, Mejia y Ledn (2017), donde afirmé que el 26,05%
usan los descuentos; ademaés, contrasta con lo hallado por Chilin y Rubio (2004),
quienes afirmaron que el 86% usan un regalo gratis por la compra; asimismo, contrasta
con lo encontrado por Salazar (2016), quien afirmé que el 76,9% no usan incentivos
para clientes. Esto demuestra que la mayoria de los empresarios no tienen
conocimientos sobre otros tipos de herramientas que podrian generar mayores ingresos

y asegurar a los clientes potenciales (Salén et al, 1999).

El 33,3% de los representantes durante la campafia promocional realizan un control
mediante registro de asistencia (Tabla 4), estos hallazgos coinciden con los datos
encontrados por Silva (2016), donde manifestd que el 60% realizan un control con la
asistencia de los participantes; asimismo, contrasta con los resultados de Cisneros
(2017), quien afirmé que el 54% hacen el control de una campafia mediante evidencias

de fotos. Esto demostr6 que los duefios deciden controlar sus actividades
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manualmente, conllevando a la lentitud, pérdida de hoja de asistencia y poca gestion

de calidad (Mayo et al, 2012)

El 33,3 de los representantes informan sobre su campafia promocional mediante redes
sociales (Tabla 4), estos resultados coinciden con los datos encontrados por Toledo
(2016), quien afirmé que el 30,8% siempre hacen publicaciones mediante la internet ;
asimismo, coincide con los encontrados por Guzman (2017), quien afirmé que un 84%
brinda informacion mediante internet; también, contrasta con los hallazgos de Granillo
y Hernandez (2016), quienes afirmaron que el 35,26% de los representantes usan la
radio para hacer publicidad; de la misma manera, contrasta con los datos encontrados
por Chilin y Rubio (2004), quien afirmd que el 33% usan la televisién para transmitir
informacidn de su campafia. Esto demostré que los duefios de las micro y pequefias
empresas debido a la globalizacién; forzadamente tuvieron que aprender manejar redes
sociales y estar al nivel de otras empresas; también, se vieron en la necesidad de buscar

trabajadores que puedan ensefarles el manejo la tecnologia (Salén et al, 1999).

El 33,3% de los representantes al ejecutar una campafia promocional tuvieron
resultados deficientes, donde las ventas se mantuvieron igual (Tabla 4), estos
resultados coinciden con los datos encontrados por Salazar (2016), quien afirmo que
el 56% mencionaron que las ventas se mantuvieron; también, coinciden con los
resultado obtenidos por Toledo (2016), quien afirmo que la empresas mas del 50% no
hacen promocidn ni concursos; pero, contrasta con los hallazgos de Guzman (2017),
quien afirmé que el 36,4% dicen que de las ventas se incrementaron en un 80%. Esto
demostro; que la mayoria de los representantes no realizaron adecuadamente una

campafia promocional, no consideraron los puntos clave, no describieron una
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mecanizacion del tipo de promocién y no ejercieron un control adecuado (Mayo et al,

2012).

El 50% de los representantes casi siempre tienen la formalidad al elaborar una
campafia promocional (Tabla 4), estos resultados coincidieron con los de Guzman
(2017), quien afirmd que el 72,7% raras veces elaboran campafias formalmente;
asimismo, contrasta con los encontrados por Pimentel (2015), quien afirmé que el 65%
no toman en cuenta la formalidad. Esto demostrd que los empresarios solo realizan por
cumplimiento una promocion. Segun la encuesta aplicada manifestaron que no les
genera un crecimiento ni beneficio, solo les ha incrementado sus gastos (Mayo et al,

2012).
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VI. Conclusiones
6.1. Conclusiones

Conclusién General

La gestion de calidad se viene ejerciendo con procesos deficientes; debido a que la
mayoria de los representantes desconocen y/o no prestan atencién adecuada a los
problemas ocurrentes en sus organizaciones, conllevando a no fomentar algin proceso
que les permita desemperfiarse de manera eficaz y; ademas, la falta de conocimiento de
los medios de comunicacidn es otra de las causas que no permite el desarrollo de dichas
MYPES. Lo mencionado anteriormente, s porgque una gran parte de los representantes
no cuentan con informacion suficiente ni estan aplicando adecuadamente las
herramientas de gestion, estos resultados estan orientados para que se tomen medidas
correctivas; es decir, que los representantes tengan en cuenta los analisis internos y
externos realizados en la investigacion para mejorar las ventas mediante la

implementacién de una adecuada campafia promocional.

Conclusiones Especificas

Los representantes de las micro y pequefias empresas en su mayoria pertenecen al sexo
femenino entre las edades de 31 a 50 afios de edad, con estudios secundarios, siendo
duefios de su negocio y llevando un periodo de 7 a mas afios en el mercado. Esta
informacion se presenta porque generalmente las mujeres son las mas aficionadas con
la moda, conocen mas sobre las caracteristicas de los productos y esto es como un
perfil perfecto para ser duefio de este tipo de MYPE, estas informaciones sobre las

caracteristicas de los representantes se orientan para que cada duefio aplique medidas
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correctivas y ofensivas donde mejore sus errores y en un futuro poder lograr buenos

resultados.

Las micro y pequefias empresas en su mayoria son de tipo persona natural, con un
tiempo de 7 a mas afios en el rubro, con ingresos mensuales hasta s/. 52,000 soles,
conformada por personas no familiares, con 1 a 5 trabajadores como maximoy con el
objetivo de generar ganancias. Estas caracteristicas se dan porque éste tipo de
empresas por su naturaleza cuentan con personal reducido y sus ingresos son
moderados, esta informacion estd orientado para que se conozcan las principales
diferencias que tiene este tipo de MYPE; es decir, las caracteristicas competitivas que
las describe en si; también para que los representantes puedan distinguir, comparar las

diferencias de su negocio con las otras MYPES.

La mayoria de las micro y pequefias empresas no tienen bien definida su misién ni
vision, su modo de informarse sobre los problemas de su empresa es mediante una
auditoria interna, los problemas que solucionan mayormente son de los compradores;
asimismo, brindan pequefas charlas a los trabajadores para solucionar los problemas
suscitado con los clientes y miden el desempefio de acuerdo a las ventas realizadas
mensualmente. Todo esto sucede porque los representantes no se esmeran en realizar
una adecuada formalizacion de sus empresas, ademas toman mas en cuenta a los
compradores, dejando de lado a los trabajadores, ocasionando la falta de informacion
sobre el estado animico de los mismos. Los resultados obtenidos sobre la gestion de
calidad estan orientados para que los representantes busquen estrategias para mejorar

aquellos indicadores que aun se encuentran y consideran desfavorables.
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Las principales caracteristicas de la promocion de ventas en las micro y pequefias
empresas del rubro prendas de vestir en puestos y mercados del distrito de Huaraz,
2018 la mayoria haciendo uso de una campafia promocional tienen el objetivo de
informar a los clientes sobre sus prendas que van dirigidas para consumidores
minoristas, difundidas mayormente mediante redes sociales; asimismo, vienen
empleando la herramienta del descuento y los resultados que obtuvieron al realizar una
campafia promocional fue que las ventas se mantuvieron igual. Todo esto ocurre
porque los representantes no estan usando bien la informacion, Los resultados
obtenidos sobre la variable promocién de ventas estdn orientados para que los
representantes busquen aplicar en lo posible las estrategias de la promocion de ventas
con la intencion de incrementar las ventas, captar mas clientes y mejorar las relaciones

en un largo plazo con los clientes.

Que las micro y pequefias empresas del rubro prendas de vestir en puestos y mercados
cuenta con algunas deficiencias, lo cual conlleva afirmar que debe ser necesario
implementar una propuesta de mejora considerando las estrategias, modelos y

herramientas establecidas.

Recomendaciones

Recomendacién General

Los representantes de las empresas de este rubro deben buscar, mantener y solidificar
la implementacion y ejecucion adecuada de la Gestién de Calidad empleando las
estrategias necesarias de la promocion de ventas y lograr buenos resultados. Por
Gltimo, es necesario que los representantes aprovechen los errores existentes, poder

analizarlos y corregirlos; asimismo, tomar en cuenta la participacion a cursos de
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mercadotecnia y gestiobn ya que esto permitira el crecimiento personal vy

empresarialmente.

Recomendaciones Especificas

Se puede considerar, contratar o buscar relaciones con personas jovenes que cuenten
con estudios superiores en conocimiento de temas administrativas para que aporte
técnicas, ideas innovadoras colocando a la empresa en un mercado competitivo;
asimismo, asistir y promover charlas para informarse sobre las formas de realizar
ventas, marketing y publicidad. Por Gltimo, capacitarse en cursos de TICS para mejorar

el uso de redes sociales y manejarla a la perfeccion.

Promover la expansion de su negocio para que en un futuro se pueda ampliar mas el
tamafio de su empresay generar mayor crecimiento econémico al pais; también, buscar
informacion sobre otras empresas destacadas en el rubro para hacer una
implementacion de sus estrategias y mejorarlas. O también, ver la posibilidad de

implementar cambios de negocio o hacer una recombinacion de negocios.

Aplicar la estrategia de diagrama de espina de pescado para poder identificar las
deficiencias de la empresa y mediante el proceso administrativo (planear, hacer,
verificar y actuar) fomentar un adecuado plan de trabajo, y de esta manera reducir los

problemas.

Aplicar la estrategia de la administracion de una campafia promocional para considerar
los pasos y requisitos al momento de elaborarlo; asimismo, aplicar las estrategias que

van relacionados con la promocion de ventas.

Aplicar un plan de mejora que se propone en el anexo 01.
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AnNexos

Anexo 1: Plan de Mejora

1. Datos generales

Nombre o razén social: Giro de la empresa:
“Novedades Marleni” Ventas de prendas de vestir para Damas
RUC:10316787971 y Caballeros
Direccion: Nombre del representante:
Jiron Caraz n° 551 - Huaraz Trejo Garro Marleni
Edad: 43 afos

2. Mision
Ofrecer a nuestros clientes productos, a precios comodos que cumplan con las
necesidades y exigencias, abarcando sus gustos de acuerdo a su estilo de ver y
vivir la vida.

3. Vision
Ser una empresa reconocida en la venta de ropa, lograr extendernos y crear un
establecimiento mas amplio proporcionando un servicio de excelencia a
nuestros clientes y que al mismo tiempo nos permita competir en el mercado
con los precios adecuados.

4. Objetivos empresariales
- Ofrecer distintos modelos de ropa a la poblaciéon Huaracina
- Aplicar el negocio en un aproximado de 6afos.
- Lograr el incremento de las ventas anuales en un 15%

5. Productos y/ servicios
La empresa “Novedades Marleni” posicionada méas de 7 afios en el mercado se
dedica a la venta de pendas de vestir tanto para Damas y Caballeros, dentro de

ello se considera Casacas. Pantalones, polos, poleras, camisas, etc.
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6. Organigrama de la empresa

DIRECCION
GENERAL

AREA DE AREA DE

COMPRAS

AREA DE VENTAS FINANZAS

Funciones y descripcién de cargos

Direccion General- Area de Finanzas

Ejercida por la duefia del negocio la sefiora Trejo Garro Marleni, encargada de
velar por el progreso del negocio encaminada hacia el éxito organizacional,
encargada de realizar las compras de los productos al por mayor para su
respectiva venta porque es quien se encuentra directamente relacionada con sus
proveedores, también se encarga del talento humano, tanto del reclutamiento y
adiestramiento para realizar las ventas adecuadas, asimismo es su deber velar
por su bienestar y sus pagos respectivos del personal y el cobro a los clientes.
Funciones:

- Realizar la planificacién, organizacion, direccién y control de su negocio
- Prever compras de productos (prendas de Damas y Caballeros).

- Administrar los procesos de seleccidn y contratacion del personal

- Brindar soporte y atencion a su personal

- Realizar pagos a proveedores y personal

- Administrar el inventario de mercaderia

- Generar nuevas propuestas para incrementar las ventas

- Cobro a los clientes
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Area de ventas

Persona minimamente con estudios secundarios, el cual esté dispuesto a contar

con habilidades de liderazgo, analizar métodos de ventas, tener una capacidad

de comunicacion con los clientes, mantener ordenado y limpio el local.

Funciones:

Elaborar reporte de ventas

Diagnostico general

Estar pendiente del orden y limpieza del local.

Realizar y revisar prendas para su exhibicion

Informar sobre los problemas suscitados hacia la gerencia.

FORTALEZAS
- Establecimiento céntrico
- Proveedores fijos

- Expansion del negocio

OPORTUNIDADES
- Alta participacion de
proveedores
- Préstamos a entidades

financieras

DEBILIDADES
- No cuenta con inventario

- Espacio pequefio

AMENAZAS
- Alta competencia en el

rubro.

Indicadores de una buena gestion

Indicadores de eficiencia

Indicadores de calidad

Indicadores de valor

Indicadores de competitividad

Indicadores de rentabilidad
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9. Problemas
En la Micro empresa “Novedades Marleni” se identifico varias deficiencias
que han generado las bajas ventas, las cuales son:
- Laduefa no tiene una profesion
- No cuenta con Misidn ni vision
- No tiene un organigrama
- No cuenta con objetivos ni metas
- No cuenta con un inventario de su mercaderia
- Establecimiento pequefio
- Promociones pobres
10. Causas
Lo que ocasiono el mal manejo de los procesos administrativos conllevé a no
tener una buena gestion de calidad, dejando de lado la parte formal de la
empresa y mantenerse en procesos trascendentales en cuanto a la promocién
de ventas conllevo a tener bajas ventas.
11. Establecer soluciones
- Estrategia del esquema de Ishikawa
- Estrategia de lluvia de ideas
12. Recursos para la implementacion de las estrategias
- Lluvia de ideas de los problemas mas resaltantes.
- Trabajador
- Duena
- Programa Excel, Word, etc.

13. Esquematizar las estrategias
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Anexo 2: Directorio de las empresas

RELACION DE PRENDAS DE VESTIR CON LICENCIA MUNICPAL DE
FUNCIONAMIENTO

N° | NOMBRES APELLIDOS RAZON SOCIAL ACTIVIDAD

1 Prudencia Caldua Grady Venta de ropa para nifios

2 Bernardo Zacarias diana carolina Venta de prendas de vestir

3 Cornejo Valverde Alejandro JesUs Venta de ropa

4 Demoda Evan EIRL Boutique venta de ropas en general
5 Mari fiestas Orlando Paul Venta de ropa boutique

6 Cordova Espinoza Fiorella Xiomara Venta de ropa en general y accesorios
7 Gonzales Hinojosa Faustina Venta de prendas de vestir y calzados
8 Avrequipefio castro Vilma trinidad Venta de prendas de vestir y calzados
9 Maguifia camones delfina Gulnara Venta de ropas al por menor

10 Sanchez calzado Yesenia corina Ventas al por menor de prendas

11 Trejo Garro Marleni Vena al por menor de prendas

12 Tamara Figueroa Marielita Karen Ventas de prendas

13 Morales Giraldo Guadalupe Irma Ventas de prendas de vestir y calzado
14 Mendoza Rimac Jenny aurora Ventas de vestir

15 Zegarra Blas Nelly Marisa Venta de ropas para mayores

16 Céceres corpus esperanza Sofia Ventas de ropa

17 Cayo topa herrera Kevin Xiomara Ventas al por mayor de prendas

18 Maguifia montes Alexander Ventas de ropa de vestir

19 Romero Chavez Yeni luz Venta de ropa de vestir en tiendas
20 Hinostroza Meléndez josefina Ventas al por mayor de ropa

21 Calvo robles Ronald Ericsson Ventas al por menor de ropa

22 Inversiones Dearllu EIRL Ventas al menor de ropa

23 Virueca Trejo Miller Russel Ventas al por menor de ropas

24 Pantigoso Garay Wilfredo Ventas al por menor de ropas

25 Alvarado Valdivia Eugenio Valentin Ventas de ropas al por menor

26 Raymundo Vergara Sonia Yesica Venta de ropas al por menor

27 Garrido miranda cebedero Venta de ropa para nifios-bebés

28 Flores Herndndez elite Tienda de ropa

29 Hinostroza Quifionez helena Ventas de ropa al por menor

30 Textiles Laurita SRL Ventas de ropa al por menor

31 Alcalde Araujo Luis armando Ventas de ropa al por menor

32 Albornoz Gomero blanca lidia Ventas al por menor

33 Ledn Rosales Rocio del Carmen Ventas al por menor

34 Bravo rios victoria aparecia Ventas al por menor

35 Valdivia verde Ventas de ropa al por menor de ropa
36 Villar Barrientos cesar juan Ventas al por menor de ropa

37 Alva rosales Zaira Lizet Ventas al por menor de ropa

38 Quito palma Alberto valle Ventas al por menor de ropas

39 Reyes pineda Mery pileta Ventas al por menor de ropa

40 Quiliche Varrios William Pilera Ventas al por menor de ropa

41 Inti Huaman Gregorio Félix Ventas de ropa al por menor

42 Del valle Espejo Alberto Fernando Ventas al por menor de ropas

43 Diaz Caqui Marielena Ventas al por menor de ropas

44 Asencios Falcon Leithol Pompeo Ventas de ropa al por menor

45 Castro Ceberra Irma Lastena Lizbeth Ventas de ropa al por menor

46 Espinoza Mendoza Kelly Juliana Ventas de ropa al por menor

47 Pinera Ramirez Yen Azucena Ventas de ropa al por menor

48 Diaz Puma Micaela Jaqueline Ventas de ropa al por menor
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Anexo 3: Encuesta
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacién de las micro y

pequefias empresas para desarrollar el trabajo de investigacion titulado: Gestion de

calidad con el uso de promocion de ventas y plan de mejora en las micro y pequefias

empresas del rubro ventas al por menor de productos textiles, prendas de vestir y

calzado en puestos de venta y mercados (prendas de vestir) en el distrito de Huaraz,

2018 para obtener el titulo profesional de licenciado en administracion. Se le

agradece anticipadamente la informacion que proporcione.

GENERALIDADES

I.REFERENTE A LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS.

1. Edad
a) 18- 30 arfios
b) 31 - 50 afios
c) 51 amas afios
2. Genero
a) Masculino
b) Femenino
3. Grado de instruccion
a) Sin instruccion
b) Primaria
c) Secundaria
d) Superior no universitaria
e) Superior universitaria

4. Cargo que desempefia
a) Duefio
b) Administrador
5. Tiempo que desempefia en el cargo
a) 0Oa3afos
b) 4 a6 afios
C) 7 amas afos

Il. REFERENTE A LAS CABACTERI’STICAS DE LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS.
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. Tiempo de permanencia de la
empresa en el rubro

a) 0a3afos

b) 4 a6 afos

€) 7 amas afos
NUmero de Trabajadores

a) 1ab trabajadores

b) 6 a 10 trabajadores

c) 11 a mas trabajadores
Ingreso mensual promedio

a) Hastas/. 52,500

b) Mas de s/. 52,500 hasta s/.

595,000
c) Mas de s/. 595,000

9. Constitucion de la empresa
a) EIRL
b) SRL
c) SAC
d) SAA
e) SENC
f) Persona natural
10. las personas que trabajan en su
empresa son:
a) Familiares
b) Personas no familiares
11. objetivo de creacion
a) Generar ganancias
b) Subsistencia

I1l. RFERENTE A LA VARIABLE GESTION DE CALIDAD

PLANEAR

12. ;La empresa tiene formalmente
declarada su mision y vision?
a) Si

b) No

13. ;Como analiza la situacién
actual de su empresa?
a) No analiza
b) Mediante auditoria externa
¢) Mediante auditoria interna
d) Revisando hoja de registros
e) Encuesta interna

HACER

14,

a) No se informa
b)
c)
d)

e)

Libro de reclamaciones
Bajas ventas
Informes del trabajador

¢Como se informa sobre los problemas que ocurren en su empresa?

Llamadas telefonicas de compradores

VERIFICAR

15.
a) Los supervisores
b) Los distribuidores
c) De los trabajadores
d) De los compradores

¢ Qué problema soluciona con mas urgencia?

ACTUAR

16. ;Como implementa soluciones a
los problemas que suscitan en su
empresa?

a) No implementa soluciones
b) Libertad al trabajador para
solucionar problemas
Planificacion de actividades
Capacitaciones a

trabajadores

c)
d)

17. ;Como mide el trabajo de su
personal en la empresa?

a) No mide el desempefio de
los trabajadores
Conocimiento de la empresa
Desenvolvimiento
En base a la cantidad de
ventas
Los objetivos logrados

b)

c)
d)

€)
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e) Informacion requerida al
cliente

IV. REFERENTE A LA PROMOCION DE VENTAS

PLANEACION DE LA CAMPANA PROMOCIONAL

18

. ¢ Cuél seria su objetivo 19. ¢Para quién realiza mas
promocional principal en su promociones en su empresa?
empresa? a) Para proveedores

a) Reconocimiento de la tienda b) Para trabajadores

b) Influir en la compra de los c) Para consumidores

clientes mayoristas

¢) Recordar el nombre del d) Para consumidores

punto de venta minoristas

d) Informar a los clientes del

producto.
e) Incrementar las ventas

20

. ¢ Qué herramientas emplea mas para incrementar sus ventas?

a) Bonos por compra a los clientes
b) Jornada de puertas abiertas
¢) Comisiones por cada venta al trabajador
d) Concursos
e) Descuentos a los clientes
f) Todas las anteriores
PLAN DE EJECUCION

21. ;Como controla una campafia 22. ;Como brinda informacion de
promocional en su empresa? las actividades a ejecutar en la
a) No se tiene un control campafia promocional?
b) Computadora a) No informa las actividades
c) Evidencia de fotos b) Volantes
d) Registro de asistencia c) Radio
e) Dispositivo movil d) Television

e) Redes sociales
EVALUACION
23. ¢Cuéles fueron los resultados de las ventas al haber realizar una campafia

promocional?

a) Bajaron las ventas

b) Se incrementaron mas de lo esperado

c) Se mantuvieron igual

d) Incrementaron las ventas de acuerdo a lo planificado

ASPECTOS LEGALES

24,

¢Usted tiene formalmente planteada su camparia promocional?
a) Nunca

b) Muy pocas veces

c) Algunas veces

d) Casi siempre

e) Siempre




Anexo 4: Consentimiento informado

CONSENTIMIENTO INFORMADO

Gestion de calidad con el uso de promocion de ventas y plan de mejora en las micro
y pequefias empresas del rubro sector ventas al por menor de productos textiles,
prendas de vestir y calzado en puestos de venta y mercados (prendas de vestir) en el
distrito de Huaraz, 2018

R (o T , 1dentificado con
DNI N°................ acepto participar voluntariamente en el presente estudio,
porque se me explico y comprendo el proposito de la investigacion. Mi participacion
consiste en responder con veracidad y llenar de forma escrita las preguntas planteadas

en el cuestionario.

El (a) investigador (a) se compromete a guardar la confidencialidad y anonimato de
mis datos, los resultados se informaran de modo general, guardando en reserva la

identidad de las personas encuestadas.

Por lo cual autorizo mi participacion voluntaria y firmo este documento como sefial

de conformidad
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Anexo 5: Consentimiento firmado por el representante
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Anexo 6: Consentimiento firmado por el representante
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Anexo 7: Alfa de Crombach

Resumen de procesamiento de casos

N %
Casos Valido 48 100,0
Excluido 0 0
Total 48 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Crombach basada
en elementos

Alfa de Crombach estandarizados N de elementos
,738 ,688 12
Estadisticos descriptivos
N | Media | Desviacion

¢Como analiza la situacion actual de su empresa? 48 3,83 0,694
¢Coémo se informa sobre los problemas que ocurre en su| 48 3,67 1,389
empresa?
¢Qué problema soluciona con mas urgencia? 48 3,17 0,907
¢Como implementa soluciones a los problemas que 48 4,00 1,011
suscitan e su empresa?
¢Cdémo mide el trabajo de su personal en la empresa? 48 4,00 0,825
¢ Cuél seria su objetivo promocional principal en su 48 4,17 0,694
empresa?
¢Para quién realiza mas promociones en su empresa? 48 3,83 0,377
¢Qué herramientas emplea mas para incrementar sus 48 4,33 0,753
ventas?
¢Como controla una campafia promocional en su 48 3,83 1,078
empresa?
¢Coémo brinda informacion de las actividades a ejecutar | 48 3,83 1,078
en la campafia promocional?
¢ Cuales fueron los resultados de las ventas al haber 48 3,00 0,825
realizado una campafia promocional?
Usted tiene formalmente planteada su campafia 48 4,17 0,694
promocional?
N valido (por lista) 48
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