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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo general: Determinar las caracteristicas del
marketing mix como factor relevante para una gestion de calidad en la mype restaurante “La
sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco, 2021. La investigacion fue de disefio no experimental
- transversal - descriptiva, se tomé como poblacién una mype y la muestra fue el 100% se
aplico un cuestionario de 16 preguntas mediante la técnica de la encuesta, se obtuvo como
resultados: el 100% de la representante tiene una edad de 31 a 50, es de género femenino,
grado de instruccion superior no universitaria, el 100% es duefia, la constitucidn de su empresa
es E.LLR.L., tiene de 1 a 5 colaboradores, tiene un tiempo de permanencia en el rubro de 4 a 7
afios, el 100% sus ingresos anuales de S/.13,000 a mas, A veces utiliza productos de calidad
para preparar los alimentos, los precios son accesible, No realiza ninguna promocién, la mype
realiza delivery, el 100% a veces planea estrategias para lograr su objetivo, organiza sus
actividades antes de poner en accion, controla el horario de entrada y salida de sus

colaboradores, A veces analiza, recomienda y direcciona a sus colaboradores.

En conclusion, la representante tiene experiencia en el rubro, pero desconoce la
importancia del marketing mix, es por ello que se puede evidenciar que no realiza ninguna

promocion en su empresa.

Palabras clave: Gestion de calidad, Marketing Mix, Micro y Pequefias Empresas.
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ABSTRAC

The general objective of the research was: To determine the characteristics of the marketing
mix as a relevant factor for quality management in the mype restaurant "La sazon de Yeni",
Pillco Marca, Huéanuco, 2021. The research was of a non-experimental - transversal -
descriptive design , a mype was taken as the population and the sample was 100%, a
questionnaire of 16 questions was applied using the survey technique, The results were: 100%
of the representative is between 31 and 50, female, non-university higher education degree,
100% is the owner, the constitution of her company is EIRL, she is between 1 and 5 employees,
has a time of permanence in the field of 4 to 7 years, 100% its annual income of S /.13,000 or
more, Sometimes it uses quality products to prepare food, prices are accessible, It does not
carry out any promotion , the mype performs delivery, 100% sometimes plans strategies to
achieve its objective, organizes its activities before putting into action, controls the time of
entry and exit of its collaborators, sometimes it analyzes, recommends and directs its

collaborators.

In conclusion, the representative has experience in the field, but is unaware of the
importance of the marketing mix, which is why it can be seen that she does not carry out any

promotion in her company.

Keywords: Quality Management, Marketing Mix, Micro and Small Businesses.
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l. Introduccién

Las micro y pequefias empresas son emprendimientos comerciales que realizan
muchas personas que ven oportunidades comerciales para salir adelante en un mercado
donde el trabajo formal es escaso, este tipo de emprendimientos es uno de los factores
mas importante de la economia nacional y es esencial en el sostenimiento de las
estructuras econoémicas de nuestro pais.

En China méas del 99% de empresas son Micro y pequefias, segun fuentes
oficiales la Comision Estatal de Economia y Comercio de China (2019), en la
actualidad, las MYPE chinas superan ocho millones y ocupan el 99 por ciento de todas
las empresas del pais. Estas empresas no solo se dedican a la produccion y venta local,
sino que hasta empresas multinacionales hacen uso de la mano de obra de este sector
empresarial, dada su magnitud este sector comercial constituye una parte fundamental
de su PBI.

En Per( segln las cifras del Ministerio de Produccion (2018) méas del 96.2%
de las empresas formales en el Per son microempresas el 3.2 son consideradas
pequefias empresas y solo el 0.1% son medianas empresas, de las cuales el 87.6 se
dedican de manera exclusiva a actividades de comercializacion de bienes y servicios.

En nuestro pais segun datos Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
INEI (2021), méas del 92% de empresas son micro y pequefias, de estas casi la
totalidad se han visto afectadas por la pandemia y confinamiento social, alrededor del
15% de total de Mypes han desaparecido y muchas se encuentran buscando
alternativas de solucion para continuar operando en este nuevo contexto.

La Municipalidad Provincial de Huanuco en el afio 2019, 217 establecimientos
de expendio de alimentos obtuvieron su licencia de funcionamiento, de estos mas del

50% terminaron cerrando sus puertas debido a factores como el confinamiento social



y la disminucion dréstica de la demanda por alimentos de manera presencial, sin
embargo, aquellos establecimientos que supieron innovar aprovecharon la coyuntura
y a través de la utilizacion de técnicas de marketing en redes sociales lograron seguir
adelante con sus emprendimientos comerciales.

El marketing al ser un proceso social para promover, identificar y lograr que
un sector de la sociedad sea atraido por un producto, servicios o idea, es considerado
uno de los factores mas relevantes del éxito o fracaso de una empresa, en el caso de
las Micros y pequefias empresas su limitada capacidad de inversion las limita en la
realizacién de grandes campafias de marketing, sin embargo, pese a los limitados
recursos si es posible la utilizacion de técnicas de marketing operativo, que mejoren el
producto, promuevan un precio competitivo, logren promocionar al producto o
servicios por los diferentes canales de comunicacién que hoy existen en el mercado
fisico y virtual, y que también hagan posible la identificacién de nuevas plazas para
ofertar sus productos o servicios, es asi que el marketing mix se constituye en una
herramienta accesible para las Mypes y que debe ser utilizada de manera intensa para
incrementar las probabilidades de éxito del emprendimiento.

Arrellano (2017) refiere: El marketing mix constituyen un conjunto de
herramientas que las organizaciones utilizan para promover su marca y dar a conocer
su estrategia comunicacional o propuesta de valor, de esta manera este se constituye
como un conjunto de armas fundamentales para el éxito organizacional que con una
adecuada combinacion y con el esfuerzo de toda la organizacion en su disefio,
elaboracion e implementacion garantizan el éxito de cualquier emprendimiento.

El presente trabajo de investigacion titulado ElI Marketing Mix como factor
relevante para una Gestion de Calidad en la Mype restaurante “La Sazon de Yeni”,

Pillco Marca, Huanuco, 2021. Busca saber de qué manera se viene empleando el



marketing mix y gestion de calidad en la mype restaurante para alcanzar el éxito
empresarial. Por eso es la preocupacion de elaborar este trabajo de investigacion en
beneficio de esta mype que emprendid, pero al mismo tiempo tiene deficiencias con
respecto al uso del marketing mix como factor relevante para una gestion de calidad
convirtiéndose en el principal problema. Por tanto, se plante6 la siguete interrogante
del problema propuesto. ¢ Cuales son las caracteristicas del marketing mix como factor
relevante para una gestion de calidad en la mype restaurante “La sazén de Yeni”, Pillco
Marca, Huénuco, 2021?
Es por ello, teniendo una propuesta al problema se plante6 el objetivo principal:
Determinar las caracteristicas del marketing mix como factor relevante para una
gestion de calidad en la mype restaurante “La sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco,
2021. Asi mismo los siguientes objetivos especificos:
e Describir las principales caracteristicas de la representante de la mype
restaurante “La sazén de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco, 2021.

e Identificar las principales caracteristicas de la mype restaurante “La sazon
de Yeni”, Distrito de Pillco Marca, Huanuco, 2021.

e Conocer las caracteristicas del marketing mix como factor relevante para
una gestion de calidad en la mype restaurante “La sazon de Yeni”, Pillco
Marca, Huanuco, 2021.

Esta investigacion se justifica por tener estudios y estadisticas reales sobre el
marketing mix como factor relevante para una gestién de calidad, es de importancia
para los emprendedores, empresarios, y a la colectividad conocer el concepto del
marketing mix para poder aplicar en sus negocios; sirve como medio de consulta para
los estudiantes que quieran investigar lo concerniente al marketing mix. Se justifica

por ser de interés académico y profesional dentro de las ciencias administrativas,



finalmente por ser Util para todo tipo de organizacién que busca a través del marketing

mix mejorar sus ingresos.

La investigacion fue elaborada con un disefio no experimental porque se estudid
conforme a la realidad sin modificaciones ni alteraciones alguna, solo se utilizé la
observacion de todo lo concerniente a la mype. Transversal porque se estudio en un
tiempo y espacio determinado, tuvo un inicio y un término establecido. Fue
descriptivo porque solo se describid las caracteristicas mas importantes del marketing
mix como factor relevante para una gestion de calidad en la mype restaurante “la sazon
de Yeni”, Pillco Marca, Huauco 2021. La técnica que se empleo fue la encuesta y el
instrumento el cuestionario que constd de 16 preguntas que fue aplicada a la
representante de la mype, tuvo como poblacién una mype y la muestra fue el 100% lo
mismo que se elabord con la colaboracion de la propietaria y representante de la micro
y pequefia empresa, ya que gustosamente accedio participar y facilitar la informacion

solicitada.

Se obtuvo como resultados los siguientes: el 100% de la muestra encuestada
tiene la edad de 31 a 50 afios, el 100% tiene un grado de instruccién superior no
universitaria, el 100% es duefia de su propia empresa, el 100% de la muestra la
constitucion de su empresa es E.I.R.L., el 100% tiene entre 1 a 5 colaboradores, el
100% de la muestra tiene un tiempo de permanencia en el rubro de 4 a 7 afios, el 100%
A veces utiliza productos de calidad para preparar los alimentos, el 100% los precios
son accesible, el 100% de la muestra no realiza ninguna promocion, el 100% hace
delivery, el 100% de la muestra organiza sus actividades antes de poner en accion, el
100% A veces analiza, recomienda y direcciona a sus colaboradores sobre las labores

que realizaran en su empresa.



Llegando a las conclusiones:

La totalidad, de la representante tiene la edad de 31 a 50 afios, se denota que
cuenta con experiencia y capacidad para asumir responsabilidades, es de género
femenino, ya que no hay perjuicio alguno para administrar un negocio, tiene grado de
instruccion superior no universitario, lo cual no es impedimento para emprender,
asimismo el cargo que desempefia en la empresa es duefia. Lo cual se afirma que tiene

mucho empefio y dedicacion.

La totalidad de la mype esta constituida por una E.I.LR.L., nos da a entender
que la mype mediante la representante tiene las facultades de administrar y disponer
los patrimonios de la mype, contando con colaboradores que son de 1 a 5 demostrando
que son eficientes en sus labores, tiene una permanencia en el mercado de 4 a 7 afos,
demostrando experiencia, trayectoria y posicionamiento en el mercado, su ingreso
anual es de S/. 13,000 a més; este crecimiento econémico estd basado en el desempefio

y dedicacién que realiza la representante y los colaboradores.

La totalidad a veces utiliza productos de calidad (insumo, carne, verduras
frescas) para la preparacion de los alimentos, no realiza promocion, demostrando que
desconoce la importancia de la promocion para atraer clientela; igualmente a veces
planea estrategias para lograr sus objetivos, asimismo a veces se reune con los
colaboradores para analizar, recomendar y direccionar las labores que realizaran en el

restaurante.



I1. Revision de literatura

Antecedentes internacionales.

Cuzco & Moran (2019) en su investigacion Plan de marketing para el restaurante
“Chinos Bar “ubicado en el canton Huaquillas, Cuenca Ecuador 2019, lo cual tuvo
como objetivo: Disefiar un plan de Marketing para el restaurante “Chinos Bar “ubicado
en el canton Huaquillas, realiz6 una investigacion de enfoque cuantitativa y cualitativa,
tuvo como marco poblacional 48.285 habitantes, la muestra fue de 378 habitantes,
estuvo integrado por 378 cuestionario de 23 preguntas, los resultados hallados indican
la mayoria es considerada la ubicacion como uno de los aspecto positivos con un 37%
de las preferencias, mientras que el tiempo de espera se lo considera como uno de los
aspectos negativos con un 25% de las opiniones; mas del 75% de los encuestados
afirman que visitan restaurantes, el 30% afirman que visitan el restaurante a diario,
mientras que el 37.3% lo visitan los fines de semana por lo que resulta beneficioso
para el restaurante la creacion de estrategias para captar mas clientes, y las
conclusiones indican que: Chinos Bar Restaurante es una empresa pequefia con mas
de 20 afios en el mercado. Donde ha logrado en el transcurso del tiempo ser uno de los
bar restaurant mas conocidos del cantén Huaquillas. Chino bar ha ido evolucionando
con el pasar de los afios, donde en sus inicios era un bar que se dedicaba a la venta de
bebidas, después implemento la venta de comida rapido, confiteria, heladeria.
Posteriormente, indujo la venta de comida criolla y hoy en dia quiere implementar la
venta de mariscos; por lo tanto, el restaurante cuenta con todo el potencial para
convertirse en un referente de la gastronomia Huaquillense y en el futuro ser una

cadena de restaurantes al nivel nacional.



Antecedentes Nacionales

Gabriel (2019) realizo la investigacion Gestion de calidad y marketing mix
como factor relevante en la propuesta de mejora en las micro y pequefias empresas
del sector servicios, rubro restaurantes cevicherias del distrito la esperanza parte alta,
Trujillo, 2019. Tuvo como objetivo general: Determinar las caracteristicas de gestion
de calidad y el marketing mix como factor relevante en la propuesta de mejora en las
micro y pequefias empresas del sector servicios en el rubro restaurantes cevicherias en
La Esperanza parte alta, Trujillo afio 2019. La investigacion fue de disefio no
experimental — transversal —descriptivo, se escogio una muestra de 27 Mypes de una
poblacion de 27, se aplicé un cuestionario de 25 preguntas estructuras a representantes
de la Mypes, obteniendo los siguientes resultados: respecto a gestion de calidad: el
70% tiene conocimientos sobre gestion de calidad, el 78% conoce la técnica del
marketing, el 56% conoce la observacion para medir el rendimiento del negocio, el
93% conoce el termino marketing, el 100% sus productos satisfacen a sus clientes, el
78% incremento sus ventas, 44% no utiliza ningiin medio para publicitar su negocio,
52% utiliza la herramienta de estrategias de ventas, el 44% capacita a su personal, el
67% considera que la marca es importante para la empresa, 67% consideran que la
publicidad ayuda a incrementar las ventas en su empresa, el 78% refiere que siempre
es importante la presencia en las redes sociales de su restaurante. Finalmente concluyo
que la mayoria de las Mypes conocen empiricamente el marketing, no se adapta a los
cambios, no utilizan la publicidad.

Kong (2018) realizo la Investigacion Propuesta de mejora del marketing mix
como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas
del sector servicios, rubro restaurantes, del casco urbano, distrito de pisco, provincia

de pisco, departamento Ica, 2018. Tuvo como objetivo general: Proponer las mejoras



del marketing mix como factor relevante para la gestion de calidad en las Micro y
Pequefias Empresas del sector servicios, rubro restaurantes, del casco urbano, distrito
de Pisco, provincia de Pisco, departamento Ica, 2018. La metodologia fue no
experimental — descriptiva - transversal y cuantitativa. Se empled un cuestionario a
una poblacién y muestra de 60 restaurantes. Los resultados obtenidos fueron: Respecto
a los representantes de las Mype, el 50% tienen entre 31 a 51 afios. 55% son masculino.
El 52% tiene grado superior no universitaria, 68% son duefios. En referencia a las
caracteristicas de las Mype, 67% tienen mas de siete afios en el mercado. 72% tienen
entre 1 a 5 personas. EI 85% son personas naturales. En relacion al marketing, el 27%
aplican estrategia de marketing. 38% nunca han manejado un manual de
procedimientos. 60% no identifican indicadores en su gestion. 68% nunca utilizan
herramientas de control. 50% no tienen un plan de mejora. En relacion al marketing
mix, el 72% sefialan que la marca de su empresa es importante. 31% no tienen un plan
de venta. 37% no ofrecen delivery. 41% afirman que la publicidad incrementa las
ventas. 25% brindan ofertas a sus clientes. 28% manifiesta que capacita a su personal.
37% indican que la calidad del servicio es importante. En conclusion, la mayoria
considera que el marketing es importante para tener un posicionamiento en el mercado,
y la ubicacion es importante para que el cliente ingrese con facilidad en el restaurante.
Antecedentes Locales

Claudio & Pino (2018). En su investigacién El plan de marketing como
herramienta de gestion para impulsar el posicionamiento de las mypes en el rubro de
restaurantes en la ciudad de Huanuco, que tuvo como objetivo general: Analizar de
qué manera un plan de marketing puede contribuir en el posicionamiento de un
negocio en el rubro de restaurantes en la ciudad de Huanuco, la investigacion fue de

nivel descriptivo correlacional de tipo aplicada, utilizo la técnica de la encuesta y la



entrevista, y como instrumento el cuestionario, teniendo como poblacién a 85
restaurantes, teniendo como resultado los siguientes: el 77% consideran que los precios
son accesibles, el 27% acude al restaurantes posicionados de 3 a5 afios, el 91% usa la
publicidad para aumentar la cantidad de clientes, el 57% de los consumidores de
restaurantes acuden por el sabor, 47% considera que se le brinda un en buen trato, un
47 % considera que la presentacion de los platos es importante, 60% considera que la
ubicacion es importante y se encuentra satisfecho, como conclusion se obtuvo: De
acuerdo a la informacion recogida se llego a la conclusion que las variables del
marketing gque tienen una mayor relevancia en el posicionamiento de un negocio en el
rubro de restaurantes son el producto, plaza o distribucion y promocion. EI 57% de los
consumidores acuden a los restaurantes por el sabor de las comidas y un 10% por la

buena atencion al cliente.

Fabian (2019) en su investigacion EI marketing mix y la gestion de calidad del
restaurant — polleria el viajero EIRL. Amarilis — Huanuco, 2019. Tuvo como objetivo
general: Determinar qué relacion existe entre el Marketing Mix y la Gestion de Calidad
del Restaurant - Polleria el Viajero EIRL. Amarilis - Huanuco, 2019, la investigacion fue
de tipo cuantitativa — descriptiva — No experimental. Para la recopilacion de la
informacion se escogié una muestra de 135 clientes para la variable gestion de calidad y
marketing; en las cuales se aplicd un cuestionario de 22 preguntas ordinales. Esta
investigacion tiene los siguientes resultados: el 88,2% de clientes encuestados considera
que la empresa siempre cuenta con un personal capacitado, ademas el 79,4% considera
que el servicio ofrecido casi siempre es rapido, asi mismo, 88,2% considera que la
publicidad emitida por el restaurante — polleria ElI Viajero siempre es la indicada. Se
concluye que, se pudo identificar que el Marketing Mix aplicado por el restaurant-

polleria El Viajero EIRL influye en los elementos del sistema de gestion de calidad,;



también se puedo describir tres requisitos de calidad los cuales son: Capacidad de
respuesta al ofrecer el producto que buscaban los clientes y ofrecer un servicio rapido; asi
mismo demuestra cortesia al ofrecer un trato y una actitud adecuada; y finalmente muestra
credibilidad; se pudo identificar que si aplica estrategias de marketing mix, resaltando las
estrategias de promocion en los cuales hace mencién de que emplean una publicidad

adecuada.

Bases tedricas.

Definicion de marketing.

Kotler (2001) “El marketing es un proceso social y administrativo mediante el
cual grupos e individuos obtienen lo que desean a través de generar, ofrecer e
intercambiar productos de valor con sus semejantes” (p.7).

Ries & Trout (2006) EI marketing es el proceso de: 1) Identificar las necesidades
del consumidor, 2) conceptualizar tales necesidades en funcion de la capacidad de la
empresa para producir, 3) comunicar dicha conceptualizacion a quienes tienen la
capacidad de toma de decisiones en la empresa. 4) conceptualizar la produccién
obtenida en funcidn de las necesidades previamente identificadas del consumidor y 5)
comunicar dicha conceptualizacion al consumidor pp. 2.3).

Debido a esto el marketing puede ser bastante decisivo para las
condiciones de la empresa ya que se juegan dos situaciones, estas difieren en el avance
o destruccion de la empresa misma, este factor es tan decisorio debido a que el impacto

e influencia se vera especificamente en el cliente.
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Importancia del Marketing

Kotler & Keller (2012) Un rol fundamental al enfrentar desafios. Las finanzas,
la gestion de operaciones, la contabilidad y otras funciones empresariales realmente
no tendran relevancia sin la suficiente demanda para los productos y servicios de la
empresa, para que ésta pueda tener beneficios. En otras palabras, una cosa no se
concibe sin la otra. Asi que el éxito financiero a menudo depende de la habilidad de

marketing p. 3).

El marketing ha favorecido a introducir nuevos productos que han hecho mas
facil la vida de la gente, por ello inspirar mejoras en los productos existentes,

innovando para mejorar la posicion en el mercado.

Ventajas del marketing

Kotler & Keller (2012) “El Marketing trae como consecuencia el que en muy pocos
afios, sobre todo en los sectores con mucha competencia, la orientacion hacia los
consumidores se convierta en una exigencia de base para cualquier empresa.”

Las organizaciones que lo implantan les permiten dos ventajas estratégicas en
el mercado que se desarrollan: a) reduce el riesgo de fracaso en la introduccion de
nuevos productos (puesto que de cierta manera solo se producen los bienes o
servicios que los consumidores necesitan). b) provee una gran ventaja
competitiva, puesto que los productos ofrecidos se adaptan mejor a las

necesidades de éstos que los productos de la competencia.
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Marketing mix
A través del marketing mix se logra establecer un producto y determinar su
valor de tal manera que permita saber a los clientes que esté a disposicion y asi poder
satisfacer sus necesidades, algunos también defienden a este tipo de marketing como
operativo debido a que al gestionarse en el mercado trata sobre los aspectos mas
operativos de la relacion empresa-cliente como la comercializacién, la promocion e
implementacién del producto asi como de las estrategias de precio que se enfocaran
en la captacion de nuevos usuarios en el mercado buscando obtener la fidelizacion de
los clientes.
Armstrong & Kotler (2013) definen el marketing mix como "el conjunto
de herramientas tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina
para producir una respuesta deseada en el mercado meta”. ElI marketing mix
incluye todo lo que la empresa puede hacer para influir en la demanda de su
producto. Las multiples posibilidades pueden ser agrupadas en cuatro grupos de
variables: las cuatro Ps (producto, precio, plaza y promocion) (p.52).
El marketing mix es un conjunto de variables o herramientas controlables que se
combinan para lograr un determinado resultado en el mercado meta, como influir
positivamente en la demanda, generar ventas, entre otros.
Elementos del Marketing:

1. Producto

Baena & Moreno (2010) El producto es algo que se ofrece al mercado con la
finalidad de satisfacer las necesidades o deseos de los consumidores. De este modo,
el producto se refiere tanto a los objetos fisicos como a los servicios, personas,
lugares, organizaciones e ideas ademas expresan que los productos pueden

constituirse en tres grupos: (p. 21).
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A. Segun el grado de complejidad:

e Producto basico: hace referencia al beneficio basico que brinda un
producto.

e Producto tangible o Producto real: se tienen en cuenta otros atributos,
tales como la calidad, disefio y empaquetado que se combinan para
proporcionar el beneficio basico.

e Producto extendido o Producto aumentado: incorpora ademas servicios

adicionales.

B. Segun la durabilidad:

e Productos no duraderos. Son aquellos que normalmente se consumen
rapidamente y son utilizados en una o muy pocas ocasiones, como la

bebida, comidas y productos de limpieza, entre otros.

e Productos duraderos. Son utilizados durante un periodo mas amplio de
tiempo y normalmente duran varios afios, como los automoviles,

electrodomeésticos, entre otros. (p.23).

C. Segun la tangibilidad:

a) Productos tangibles.

1. Productos de Consumo. Son aquellos que se adquieren para el consumo o
uso personal. A su vez se clasifican en productos de conveniencia
(esenciales, impulsivos o de emergencia), comerciales, de especialidad y no

buscados.
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1.1. Productos de Conveniencia: Son bienes y servicios que los
consumidores compran frecuentemente, de forma inmediata y con el
minimo esfuerzo de comparacion durante el acto de compra. Son
productos normalmente de bajo precio y cuya accesibilidad es sencilla.

1.2. Productos Comerciales: son productos adquiridos con menor
frecuencia que el consumidor invierte mayor tiempo y esfuerzo en
recoger informacion y comparar marcas alternativas, valorando la
adecuacion del producto, calidad, precio y estilo como la ropa, muebles,
autos.

1.3. Productos de especialidad: bienes que poseen caracteristicas Unicas o
bien una alta identificacién con una marca determinada por la cual un
grupo de compradores es capaz de hacer un esfuerzo especial de
compra.

1.4 Productos no buscados: productos que los consumidores no conocen,
no piensan comprar o no desean hacer uso de ellos. La mayoria de las
innovaciones son de este tipo, hasta que los consumidores llegan a tener

conocimientos de su existencia a traves de la publicidad.

2. Productos Industriales: son aquellos productos que son adquiridos para
ser utilizados en otro proceso productivo o para ser usados en el &ambito

de los negocios, tenemos tres tipos de productos industriales:

2.1. Materias primas, materiales y piezas: son los productos necesarios
para la realizacion y fabricacion de los productos finales como lo

volantes para automaviles o caucho para fabricar ruedas.
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2.2. Instalaciones y bienes de equipo: son basicos para el desarrollo de la
actividad industrial como pudieran ser los equipos informaticos en una

fabrica.

2.3. suministros y servicios: se refiere por ejemplo al agua, la

electricidad, necesarios para la fabricacion de productos. (p. 24,25).

b) Los productos Intangibles o de servicios.

Baena & Moreno (2010) Estos productos presentan diferencias
respecto a los bienes tangibles que justifican una comercializacion
adaptada a las mismas. Esto se debe, entre otros motivos, al importante
peso que el sector servicios tiene en el PIB de la mayoria de los paises
desarrollados. La mayor capacidad econémica hace que los individuos
demanden servicios que antes hacian por si mismos como las tareas
domesticas del hogar o el incremento de la demanda de guarderias fruto de

la incorporacion de la mujer en el mercado laboral. (p. 26).

Atributos del producto

a) Calidad del producto: capacidad de un producto para conseguir resultados
acordes a su funcion. Incluye la durabilidad global del producto la confianza,

la precision, asi como la facilidad de su uso y reparaciones.

b) Caracteristica del producto: es una herramienta competitiva para diferenciar

los productos de la empresa de los productos de los competidores.

c¢) Diseflo del producto: no puede ser ignorado puesto que se trata de un atributo
de vital importancia, es un término mucho méas amplio que el estilo puesto que
mientras el estilo se refiere a la apariencia de un producto, el disefio contribuye

a la utilidad del producto a la vez que tiene en cuenta su apariencia. (p. 27).
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d) Marca del producto: Asi pues, el DRAE (1994), tiene la definicion del
eslogan como una “férmula breve y original utilizada para publicidad,

propaganda politica, etc. (p. 886)

Kotler & Lane (2006) Una marca es entonces, “un producto o
servicio que afiade ciertas caracteristicas para diferenciarse de alguna
manera del resto de los productos o servicios destinados a satisfacer la

misma necesidad”. (p.274)

2. Precio

2.1. Concepto de Precio

Armstrong & Kotler (2013) define que el precio es “la cantidad de dinero que los

clientes deben pagar para obtener el producto”. (p. 52)

2.2. Principales estrategias de fijacion de precios

2.2.1. Fijacion de precios de valor para el cliente. La fijacién de precios
comienza con un analisis de las necesidades del consumidor y sus percepciones
de valor, y el precio se fija para que coincida con el valor percibido. El valor y
precio meta impulsan las decisiones sobre en qué costos se puede incurrir y el

disefio del producto resultante.

2.2.2. Fijacion de precios basado en costos. Implica la fijacion de precios con
base en los cotos de producir, distribuir y vender el producto aumentado una tasa

de utilidad por su esfuerzo y riesgo.
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2.2.3. Fijacion de precios basado en la competencia.

Baena & Moreno (2010). Describe las estrategias de precios en funcion a

la competencia en tres tipos de estrategias de precios:

Estrategia de precios similares: las empresas estudian los precios de sus
competidores y deciden poner a sus productos o servicios precios similares
a los del mercado. Generalmente se lleva a cabo cuando la competencia es
muy fuerte y la empresa no posee ventajas competitivas destacables.
Estrategias de precios superiores: una vez analizado el mercado y
teniendo muy claro cuales son las ventajas frente a la competencia, la

empresa opta por fijar precios superiores a los de sus competidores.

Estrategia de precios inferiores: las empresas optan por fijar precios
inferiores a los de su competencia. Un caso especial es la venta a pérdida
o0 por debajo del coste de fabricacion o produccion, cuando esta estrategia

persigue eliminar o perjudicar de forma directa a la competencia. (p. 81).

2.3. Estrategias de precio en funcién del tipo de mercado

Baena & Moreno (2010) manifiesta que este tipo de estrategias puede ser:

A. Estrategia de precios estables o variables.
Se da cuando una empresa decide vender un producto a idéntico precio y con
las mismas condiciones de venta para todos sus consumidores, a esto se le
denomina estrategia de precio estable o fijo. Sin embargo, a veces resulta
conveniente variar los precios o las condiciones de venta para el mismo
producto en funcidn de las caracteristicas particulares o personales de cada

uno de los consumidores.
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Estrategia de precios basado en descuentos por cantidad adquirida o
comprada.

Consiste en la reduccion por parte del vendedor del precio del producto cuando
se adquiere un gran volumen de mercancia. Esta estrategia es muy habitual en
el mercado industrial, donde las empresas compran gran cantidad de productos
para venderlos o bien someterlos a un proceso de produccion o elaboracién
nuevo.

. Estrategia de aplazamiento de pago.

El producto es ofrecido al cliente sin necesidad de que este abone integramente
el importe del mismo ya que se le concede la posibilidad de realizar el pago
en varios periodos. Esta estrategia en algunos casos implica el recargo sobre
el precio inicial de un tipo de interés. Sin embargo, esto no siempre se da y
algunas entidades ofrecen aplazamiento del pago sin coste adicional.
Estrategia de descuento por pronto pago.

El precio final se reduce en un porcentaje determinado cuando el pago se
realiza al recibir la mercancia en un corto periodo de tiempo.

Estrategia de precios bajos en periodos de promocién.

Consiste en la reduccion del precio de una seleccion de productos en un
periodo determinado sin que los consumidores tengan conocimiento con
antelacion de cuando se van a producir estos descuentos.

Estrategias de rebajas.

Se basa en la reduccién de precio en un tiempo o lugares determinados. La
diferencia con la estrategia anterior reside en que en este caso el comprado

conoce previamente el momento en el que esto se va a producir.
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3. Plaza o Distribucion
3.1. Concepto de plaza o distribucion
Armstrong & Kotler (2013) “las actividades de la empresa encaminadas a

que el producto esté disponible para los clientes meta”. (p. 53)

3.2. Estrategias en la seleccion de los canales de distribucion

Esta constituido por todas las personas u organizaciones interdependientes
que facilitan la circulacion del producto terminado o cualquier objeto de
valor desde su punto de fabricacién o elaboracién hasta el consumidor
final, por lo que se puede definir como el camino que atraviesa el producto
desde el origen hasta su destino, desde la fabricacién hasta el consumo.
3.3. Tipos de Canales de Distribucion.
A. Canal largo
Cuando el nimero de intermediarios distintos que se utiliza es elevado.
B. Canal corto. Se caracteriza por el hecho de que el numero de
intermediarios es reducido por lo que habitualmente se recurre a un
unico intermediario.
C. Canal directo. Conocido también como canal cero ya que se produce
cuando el fabricante accede directamente al consumidor. Es un canal
relativamente frecuente en el caso industrial y suele emplearse cuando

la produccion y el consumo estan proximos.
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4. Promocion o Comunicacion
4.1. Concepto de Promocion o Comunicacion

Para Armstrong & Kotler (2013) “las actividades que comunican los

méritos del producto y persuaden a los clientes meta a comprarlo”. (p. 53)

4.2. Tipologia de la comunicacién

Segun Baena & Moreno (2010)

Comunicacion Externa: Consiste en la trasmisién de mensajes desde la
empresa hacia fuera es decir clientes reales o potenciales, proveedores,
intermediarios, etc. Para este tipo de comunicacion se suele emplear como
instrumento la publicidad, relaciones publicas, fuerza de venta y el

marketing directo.

Comunicacion Interna: es la que tiene lugar dentro de la empresa y va
dirigida al personal interno de la compafiia. Como medios de
comunicacion se emplean los tablones de anuncios, memorias u hojas

informativas.

4.3. Instrumentos de la comunicacién

A. Publicidad
Permite promocionar productos mediante periodicos, revistas, radio,
television, teléfono, cable, pagina web, letreros y posters, con la
finalidad de influir o condicionar en su proceso de compra. Los

objetivos de la publicidad:
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B. Patrocinio

Este enfoque se convierte en un medio publicitario mas de la marca o
de la empresa. Otro caso de patrocinio es cuando se unen para
desarrollar una actividad conjunta y en muchos casos velando por el
interés general de la sociedad, como es el caso de la responsabilidad
social empresarial.
C. Relaciones publicas

Son programas que realizan las empresas con la finalidad de crear y
construir relaciones positivas y favorables con los diferentes publicos
de la empresa. Relaciones con la prensa o con los medios de
comunicacion, Asuntos publicos, Lobbies (grupos de presion),
Relaciones con inversores, Relaciones con miembros de

organizaciones sin animo de lucro.

Gestion de Calidad
Corrales (2019) “Conjunto de actividades coordinadas para dirigir y
controlar una organizacion en lo relativo a la calidad” (p.06), es asi que dicho
término, engloba a multiples actividades reguladas que tienen como objetivo
principal, la supervision de diversos factores que se relacionan estrechamente con
la calidad, logrando asi el perfeccionamiento del mismo.

Rubio y Uribe (2013) conjunto de actividades coordinadas que se despliegan
de la funcién general de la direccion, enfocadas a determinar e implantar la politica de
calidad, los objetivos y las responsabilidades; éstas se establecen por medio de la
planificacion de la calidad, el control de la calidad, el aseguramiento de la calidad y la

mejora de la calidad dentro de un sistema de gestion, incluyendo la planeacion
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estratégica, la asignacion de recursos, el desarrollo de actividades operacionales y la
evaluacion relativa a la calida.

Cabe recalcar, que, para poder desarrollar una buena gestion de calidad, es
imprescindible contar con algunos factores, tal como lo menciona la “Guia para la
implementacion de un sistema de gestion de calidad” (2018) realizada en base a la
Organizacion Internacional de Estandarizacion en el que se hace referencia que “Para
lograr una implantacion eficaz del sistema de gestion de calidad, es necesario, que todo
el personal del centro tenga una minima formacion en calidad. Esta formacion debe
consistir al menos, en el conocimiento basico de los siguientes aspectos:

Ademas, la gestion de calidad requiere la constante interrelacion de los
factores que se encuentran inmersos en este, ya que asi se permitira el desarrollo de
actividades necesarias que se orienten a desarrollar altos estandares de calidad, tal
como lo indica la norma ISO 9000 que sefiala que la gestion de calidad contiene un
“conjunto de elementos de una organizacion interrelacionados o que interactian para
establecer politicas, objetivos y procesos para lograr estos objetivos, relacionado con
la calidad”. (Norma ISO 9000:2015, p. 21).

Principios de Gestion de la Calidad

Camison, Cruz & Gonzélez (2018) La Gestion de la Calidad, desde el enfoque
GCT, consiste en el conjunto de acciones orientadas a planificar, organizar y controlar
la funcion de calidad de una organizacion, con vistas a la mejora continua de la calidad
del producto y de la posicion competitiva, asi como a optimizar la creacion de valor
para los grupos de interés considerados clave. (p.254).

Asimismo, la gestion de calidad es definida por Corrales (2019) como el
conjunto de actividades coordinadas para dirigir y controlar una organizacion en lo

relativo a la calidad (p.06), es asi que dicho término, engloba a multiples actividades
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reguladas que tienen como objetivo principal, la supervision de diversos factores que
se relacionan estrechamente con la calidad, logrando asi el perfeccionamiento del
mismao.

Gonzélez y Arciniegas (2016) La base de los sistemas de gestion de la calidad
esta constituida por la implementacion de una serie de procedimientos documentados
que la empresa utiliza para demostrar que tiene en operacion un sistema de calidad
controlado, y que cuenta con la capacidad para la produccion de bienes y servicios con
calidad, proporcionando cierta garantia al cliente.

Podria decirse que las Normas 1ISO-9000 constituyen un aval al productor por
parte de un organismo externo a la misma, reconocido internacionalmente, es decir, un
certificador autorizado y reconocido

Norma ISO 9000 Normatividad utilizada para la administracion de la calidad
y aseguramiento de la calidad lineamientos para su seleccién y uso, cuyo proposito
fundamental es el de normalizar los términos y conceptos que se utilizan y aplican al

campo de la administracion de la calidad.

Objetivos de la Norma 1SO-9000

Aseguramiento de la calidad

Alcance de la Norma 1SO-9000

a) Los requisitos del producto se establecen en términos de un disefio 0 una

especificacion.

b) La confianza en la conformidad del producto se pueda lograr mediante demostracion
adecuada de las capacidades de un proveedor en produccion, instalacion y servicio de

posventa.
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Enfoque al cliente

Cuando hablamos de un sistema para la creacion de gestion de calidad debemos
precisar que el enfoque fundamental de todos y cada uno de los esfuerzos que realice
la organizacion deben estar centrados en el cliente ya que este es el punto vital donde
confluye la rentabilidad y el indicador clave para verificar si la organizacion esta
logrando sus objetivos estratégicos.

Cenobio, Jaramillo & Serrano (2009) indican que las normas de calidad son
pardmetros establecidos para el cumplimiento de estandares, que nos indican lo bien
que estamos avanzando respecto al cumplimiento de las metas de la organizacion en
alguna de las areas enfocadas en el cliente, es importante sefialar la continua utilizacion
de este tipo de Marco normativo ya que existen muchas normas que solamente son
aplicables a determinados campos de la industria (p. 35).

Velar por el cumplimiento de estas normas no solo significa encontrarse en
positivas situaciones legales, sino, que el desarrollo y comportamiento de la empresa

viene impactando positivamente en la razon de ser de la empresa

Las micro y pequefias empresas

Ley 28015 (2013) articulo 2° define que La Micro y Pequefia Empresa es
la unidad econdémica constituida por una persona natural o juridica, bajo cualquier
forma de organizacion o gestion empresarial contemplada en la legislacion vigente,
que tiene como objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion,
produccion, comercializacion de bienes o prestacion de servicios.

El concepto extraido de la ley 28015 se referencia tambien a la forma
bésica de una empresa, la misma que se desenvuelve mediante de extraccion de

productos a partir de suministros o materia prima.
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Micro Y Pequefias Empresas Como sabemos la micro y pequefia empresa
juega un papel preminente en el desarrollo social y econémico de nuestro pais, al ser
la mayor fuente generadora de empleo y agente dinamizador del mercado. Es
importante resaltar que, la microempresa no necesita constituirse como persona
juridica, pudiendo ser conducida directamente por su propietario persona individual.
Podra, sin embargo, adoptar voluntariamente la forma de Empresa Individual de
Responsabilidad Limitada, o cualquiera de las formas societarias previstas por la ley.

Ley (30056) indica el marco regulatorio de la micro y pequefias empresas
en nuestro pais, las Pequefia empresa: sus ventas de forma anual deben ser superiores
a los 150 UIT y teniendo como méaximo el monto de 1700 Unidades Impositivas
Tributarias (UIT). Mediana empresa: sus ventas anuales deben ser superiores a 1700
UIT y el méximo de 2300 UIT. También debemos considerar que las micro- empresas
tienen caracteristicas especiales como el contar como maximo con 10 trabajadores.

Es por ello que su categorizacion va a ser condicionada al monto que logra
adquirir en el mercadeo de los productos o servicios que ofrece, es importante ello ya
que la capacidad remunerativa es una de las caracteristicas muy tomadas en cuenta por
normas en nuestra constitucion, sin embargo, a pesar de contar con estas
consideraciones la promocion de formalidad en pequefias empresas es muy escasa
debido a muchos factores tales como los impuestos.

Las pequefias y microempresas vienen siendo una parte muy esencial del
empresariado en el caso del PerU representa hasta un 92% del total de empresas
existentes, es considerado también como un indicador en el nivel de desarrollo
empresarial en una nacion es que estos pequefios emprendimientos supere el afio de
creacion y se estabilicen en su desarrollo econdmico, cabe destacar que para que esto

suceda los gobiernos nacionales, regional y municipal deben apoyar este tipo de
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emprendimientos cosa que no es comdn en nuestro pais donde la carga impositiva

tributaria y los tramites para la formalizacion en los municipios son abrumadores y

desaniman muchas veces de lograr la formalidad a los pequefios y micro empresarios.
Impacto de las Micro y medianas empresas en el Peru.

Las micros y pequefias empresas juega un rol preponderante, no solo a nivel
del sostenimiento de muchas familias si no tienen un impacto positivo en el PBI el
cual muestra la influencia que tienen este tipo de emprendimientos en nuestra
economia nacional es importante entonces que las autoridades nacionales den
facilidades en materia tributaria y de formalizacion para que muchos
emprendimientos no vean estos procedimientos como meros tramites burocraticos,
sino como la oportunidad de formalizar sus emprendimientos y tener muchas mas
oportunidades para ofrecer sus productos a los mercados formales.

El nimero de las micro y pequefias empresas que existe en el pais ascendié a
5.5 millones en 2016, lo que significo un crecimiento del 3.4%. Las micro y pequefias
empresas también crecieron en ventas, alcanzaron un total de S/ 136,000 millones en
2016 (+3% respecto a 2015), equivalentes a un 20.6% del PBI, Segin la

superintendencia nacional tributaria (2016).

Marco Conceptual

Mype .- Es conocido como las siglas de micro y pequefias empresas, cuando una
persona sea natural o juridica emprende un negocio siendo esta pequefia 0 micro de
cualquier rubro a fin de generar ingreso, estas mypes generan empleo, disminuye la
pobrezay atrae desarrollo, convirtiéndose en principal agente economico de un pais.
Menu. — Se dice a la variedad de comida que ofrecen los restaurantes a sus
comensales ejemplos. Arroz con pollo, aji de gallina, pescado frito pavita al horno,

lomo saltado, etc.
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Platos a la carta. — Se dice cuando el comensal va a un restaurante y pide una comida
y los colaboradores del restaurante lo preparan al instante, pero dicho plato no incluye

sopa Yy su costo es un poco mayor que el mend.

I11. Hipotesis

El presente trabajo de investigacion sobre el marketing mix como factor
relevante para una gestion de calidad en la mype restaurante “La sazén de Yeni”,
Pillco Marca, Huanuco, 2021, no se plante6 hipétesis por ser una investigacién de

disefio descriptivo

IV. Metodologia

4.1. Disefio de la investigacion

El disefio de la presente investigacion fue No experimental — transversal y

descriptivo.

Fue no experimental porque se estudié conforme a la realidad sin
modificaciones ni alteraciones alguna, solo se utiliz6 la observacién de todo lo

concerniente a la mype.

Fue transversal porque se estudid en un tiempo y espacio determinado, tuvo

un inicio y un término establecido.

La investigacion fue descriptiva ya que solo se realizo la descripcion de las
caracteristicas mas importantes del marketing mix como factor relevante para una
gestion de calidad en la mype restaurante “la sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huadnuco

2021.
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4.2. Poblacién y muestra

Poblacion: La poblacion que se identifico estuvo conformada por una mype de rubro
restaurante “la sazén de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.
Muestra: Se utilizé una muestra del 100% de la poblacién (01 representante de la

micro y pequefia empresa), accedio participar y facilitar la informacion solicitada.
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4.3. Definicién y operacionalizacién de variables

Variable DEf'm.Clon de Dimensiones| Indicadores Esca_la_ gle
variables medicion
a) Si
Producto b) No Nominal
c) A veces
a) Si
Precio b) No Nominal
c) A veces
Armstrong & ) Si
Kotler (2013) Promocion b))lo\\lo Nominal
Conjunto de C)) S_veces
. : herramientas a) ol
Market:cngtMlx tacticas Plaza b) No Nominal
como factor controlables de c) A veces
relevante para . :
> mercadotecnia que a) Si
una gestion de I » )
calidad aempresa Planeacién  |b) No Nominal
combln_a para ¢) A veces
producir una Si
respuesta deseada o, a) Si .
en el mercado meta | ©rganizacion | b) No Nominal
c) A veces
a) Si
Direccion b) No Nominal
c) A veces
a) Si
Control b) No Nominal
c) A veces
Continuar...
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Aspecto L . . : Escala de
, Definicion Dimensiones Indicadores C
Complementario medicion
Alvarez, M. (2009). a) 18 a 30 afios
Un representante Edad  |b) 31 a50 afios Razon
legal es quien ejerce o
el nombre de una €) 51 a mas afios
empresa ya sea Género a) Mascul_lno Nominal
persona natural o b) Femenino
juridica con el . e
Caracteristicas de proposito de a) S'r_‘ Ir-lstruccmn
la representante | cumplir con los Grado de b) Primaria _
de lamype tramites que Instruccion ) Secundaria Nominal
corresponden a la d) Superior no Univ.
organizacion, y €s e) Superior Univ.
quien toma las -
responsabilidades | gesempefia la | P) Administrador Razén
delaempresa | representante
c) Gerente
Constitucion 8) SAC
de la mype b) SRL Nominal
Ley 28015 (2013). ©) EIRL
Empresa Namero de |®) De1a5 _
constituida para | colaboradores |P) De6a9 Nominal
_ qu?jrrollar _ de lamype |c) De 10 a més
o actividades propias . =
Caracteristicas de | ° () "o o ccign, | Permanencia a)De0a3 afios ,
la mype transformacion. della myp?j en | b) De 4 a 7 afios Razon
produccion, el mercado | oy pe 8 a més afios
comercializacion de a) De S/. 1,000 a
bienes o prestacion | 6,000
de servicios., ngijresgs | b) De S/.7,000 Raz6
anu?nes ee a 212,000 azon
yp ¢) De S/.13,000 a
mas

4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica que se empleo en la investigacion para recolectar datos fue: LA
ENCUESTA: gracias a la colaboracion de la representante se obtuvo informacion
de primera mano, ya que accedid facilitar la nota solicitada.

El instrumento que se empled fue el CUESTIONARIO, que consto de 16

preguntas entre cerradas y estructuradas que fueron dirigidas a la duefia y
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representante de la mype restaurante “la sazon de Yeni”, dichas preguntas
estuvieron relacionadas a las caracteristicas de la representante de la mype,
caracteristicas de la mype y el marketing mix como factor relevante para una

gestion de calidad.

4.5. Plan de anlisis
Mediante la técnica de la encuesta se elaboré un cuestionario de 16
preguntas se procesé los datos y se tabul6 con el uso del Microsoft office exel,
se elaboro las tablas y figuras, para analizar, interpretar, contrastar y redactar la
investigacion, se utiliz6 el Microsoft office Word. Se hizo un analisis descriptivo
porque solo se describid las caracteristicas mas importantes del marketing mix
como factor relevante para una gestion de calidad en la mype restaurante “la

sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.
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4.6. Matriz de consistencia
) Metodologia
Titulo En;rnoctl)?:rg; el Objetivos Variable Poblacion y . Técnicae Plan de
Método .
muestra Instrumento analisis
El Marketing | ¢Cuales son las Objetivo General. Marketing | Poblacion: El presente La técnica que se
Mix como | caracteristicas Determinar las mix como | La poblacion trabajo de empled en la Se proceso
factor del marketing principales factor estuvo investigacion se | investigacion para | los datos y se
relevante mix como caracteristicas del relevante determinada | utilizo el disefio | recolectar datos | tabul6 con el
parauna | factor relevante | marketing mix como para una por una no fue: LA uso del
Gestion de para una factor relevante parauna | gestion de mype de experimental, | ENCUESTA: El Microsoft
Calidadenla | gestion de gestion de calidad en la calidad rubro estudio instrumento que se | office exel, se
Mype calidad en la mype restaurante “La Son acciones | restaurante. | descriptivo de aplico fue EL elaboro las
restaurante mype sazon de Yeni”, Pillco destinadas a corte CUESTIONARIO, tablas y
“La Sazon de | restaurante “La | Marca, Huanuco, 2021. | planificacion, | Muestra: transversal. que consto de 16 | graficos, para
Yeni”, Pillco sazén de organizacion, | Se utilizd No preguntas entre analizar,
Marca, Yeni”, Pillco | Obijetivos Especificos. direcciony | una muestra | experimental cerradas y interpretar,
Huanuco, Marca, control del 100% de estructuradas que | contrastary
2021 Huénuco, OE:1 Describir las adecuado la poblacion Porque se fueron dirigidas a | redactar la
20217 principales referente al (01 estudio la duefia y investigacion,
caracteristicas de la producto, representante | conforme ala | representante de la| se utilizo el
representante de la mype precio, delamicroy| realidadsin | mype restaurante | Microsoft
restaurante “La sazén de | promociény | pequefia | modificaciones “la sazon de office Word.
Yeni”, Pillco Marca, plaza, que se | empresa), | hialteraciones Yeni”, dichas Se hizo un
Huéanuco, 2021. realizadentro | accedi¢ | alguna, solo se preguntas analisis
de una participar y utilizo la estuvieron descriptivo
OE2: Identificar las empresa facilitar la | observacion. | relacionadas alas | porque solo
principales teniendo como | informacion | Descriptivo. caracteristicas de | se describio
caracteristicas de la prioridad solicitada. porque la representante de las
mype restaurante “La satisfacer las solamente se la mype, caracteristicas
sazon de Yeni”, Distrito describid las | caracteristicas de mas
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de Pillco Marca,
Huanuco, 2021.

OEs: Conocer las
caracteristicas del
marketing mix como
factor relevante para una
gestion de calidad en la
mype restaurante “La
sazon de Yeni”, Pillco
Marca, Huanuco, 2021.

necesidades
del cliente.

caracteristicas
mas importantes
del marketing
mix como factor
relevante para
una gestion de
calidad.
Transversal.
Se estudio en un
tiempo y
espacio
determinado,
tuvo un inicioy
un término
establecido.

la mype y del
marketing mix
como factor
relevante para una
gestion de calidad.

importantes
del marketing
mix como
factor
relevante para
una gestion
de calidad.
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4.7. Principios éticos.

La investigacion se desarrollo de manera responsable cumpliendo
con los principios éticos de acuerdo a la politica de la universidad, para
ello se tomaron en consideracién los siguientes principios:

Proteccidn de las personas: Las personas que participan en las diferentes
investigaciones se debe asegurar su bienestar, en ese sentido corresponde
al investigador tener una conducta y en lo posible responder a algunas
reglas como, el no causar dafio, disminuir los posibles efectos adversos y
maximizar los beneficios.

Justicia: salvaguardamos el juicio razonable, por ende, cada decision que
se tom¢ fue justas en el transcurso de la investigacion.

Beneficencia y no maleficencia: se preservd el respeto e integridad y se
vel6 por el bienestar de los autores, generando mayores beneficios en
relacion a la informacion, de la misma manera se respet6 el tiempo sin
presionar a la persona que voluntariamente acepto a ser encuestado y responder
todas las preguntas segin el cuestionario con las preguntas y alternativas
desarrolladas, sin afectar su tiempo.

Consentimiento Informado y expreso: Este principio se empled al
aplicar el cuestionario a la duefia y representante estando de acuerdo, y
dando su consentimiento escrito y verbalmente.

Integridad Cientifica: Se considero este principio ético, ya que se toma
como referencia a los diferentes autores para las bases de esta

investigacion sin manipular sus definiciones ni afirmaciones.
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V. Resultados.

5.1. Resultados

Tabla 1.

Respecto a las principales caracteristicas de la representante de la mype

restaurante “La sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.

Caracteristicas de la representante N %
Edad

18 a 30 afios 0 0.00
31 a 50 afios 1 100.00
51 a mas afios 0 0.00
Total 1 100.00
Género

Masculino 0 0.00
Femenino 1 100.00
Total 1 100.00
Grado de Instruccion

Sin Instruccion 0 0.00
Primaria 0 0.00
Secundaria 0 0.00
Superior no universitario. 1 100.00
Superior universitario. 0 0.00
Total 1 100.00
Cargo que desempefia

Duefio 1 100.00
Administrador 0 0.00
Total 1 100,00

Fuente: Cuestionario aplicado a la representante de la mype restaurante "La

sazon de Yeni", Pillco Marca, Huanuco 2021.
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Tabla 2.

Referente a las principales caracteristicas de la mype restaurante “La sazon de

Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.

Perfil de la mype N %
Forma de constitucion de la empresa

SAC 0 0.00
SRL 0 0.00
EIRL 1 100.00
Total 1 100.00
Numero de Colaboradores

Delas 1 100.00
De6aogo 0 0.00
De 10 a mas 0 0.00
Total 1 100.00
Tiempo de permanencia en el mercado

De 0 a 3 afios 0 0.00
De 4 a 7 afios 1 100.00
De 8 a més afios 0 0.00
Total 1 100.00
Ingresos anuales

De S/. 1,000 a 6,000 0 0.00
De S/. 7,000 a 12,000 0 0.00
De S/. 13,000 a méas 1 100.00
Total 1 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a la representante de la mype restaurante "La

sazon de Yeni", Pillco Marca, Huanuco 2021.
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Tabla 3.

Con relacion a las caracteristicas del marketing mix como factor relevante para
una gestion de calidad en la mype restaurante “La sazon de Yeni”, Pillco Marca,

Huanuco 2021

Marketing Mix N %
Preparacion de los alimentos con

productos de calidad (insumos, carne,

verduras frescas)

Si 0 0.00
No 0 0.00
A veces 1 100.00
Total 1 100.00
Precios accesibles

Si 1 100.00
No 0 0.00
A veces 0 0.00
Total 1 100.00
Promocion de la mype restaurante

Si 0 0.00
No 1 100.00
A veces 0 0.00
Total 1 100.00
Servicio por delivery

Si 1 100.00
No 0 0.00
A veces 0 0.00
Total 1 100.00
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Gestién de Calidad

Estrategias para el logro de objetivos

Si 0 0.00
No 0 0.00
A veces 1 100.00
Total 1 100.00
Organizacion de actividades antes de poner en accion

Si 1 100.00
No 0 0.00
A veces 0 0.00
Total 1 100.00
Control de horario de los colaboradores y gastos del

restaurante.

Si 1 100.00
No 0 0.00
A veces 0 0.00
Total 1 100.00
Analisis, recomendacion y direccion.

Si 0 0.00
No 0 0.00
A veces 1 100.00
Total 1 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a la representante de la mype restaurante “La

sazon de Yeni", Pillco Marca, Huanuco 2021.
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5.2. Andlisis de Resultados

Tabla 1
Respecto a las principales caracteristicas de la representante de la
mype restaurante “La sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.

Con respecto a la edad la representante de la micro y pequefia
empresa, EL 100% de la muestra tiene de 31 - 50 afios (tabla 1), estos
resultados coinciden con Kong (2018) quien determina que el 50% de los
representantes tienen entre 31 a 51 afios de edad. Esto demuestra que la
mayoria de las mypes del rubro restaurantes estan dirigidas por personas
adultas de 31 afios a mas, ya que son personas con experiencia y tiene
capacidad para administrar, dirigir y controlar una empresa.

Con referencia al género de la representante de la mype, el 100%
de la muestra es de sexo femenino (tabla 1), estos resultados contrastan
con la investigacion de Kong (2018), ya que el 55% de los representantes
de las mype son de género masculino. Lo cual significa que para
emprender y administrar un negocio no importa el género lo que cuenta
son las ganas, capacidad, empefio y la constancia que se da para lograr los
objetivos.

Con relacion al grado de instruccion de la representante el 100%
del total de la muestra, es de grado superior no universitario (tabla 1), los
resultados de la presente investigacion coinciden con la tesis de Kong
(2018); quien obtuvo en su resultado que el 52% de los representantes tiene
grado superior no universitario. Esto demuestra que en su mayoria las
personas que dirigen una empresa del rubro restaurante sus representantes

tienen un grado superior no universitario, dando a entender en su mayoria
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faltan capacitarse en el ambito profesional para desarrollar con certeza las
actividades tedricas y practicas a fin de lograr sus metas.

Respecto al cargo que desempefia la representante de la mype
restaurante el 100% de la muestra indica que es duefia de su negocio ( tabla
1), estos resultados coinciden con los resultados de Kong (2018), quien
manifiesta que el 68% son duefios de las mypes restaurantes, la presente
investigacion nos demuestra que en su mayoria son duefios de su propio
negocio, esto nos da a entender que debido al desempleo en la actualidad
se desarrollaron muchos emprendimientos personas que ven
oportunidades y crean su negocio propios y con perseverancia logran sacar
adelante a su familia, tienen sus propios ingresos y también generan
empleo.

Tabla 2
Referente a las principales caracteristicas de la mype restaurante
“La sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.

Con relacion a la forma de constitucion de la mype el 100% de la
muestra indica que la empresa es E.I.R.L. (tabla 2), lo cual coinciden con
la investigacion de Kong (2018), en su resultado indica que el 85% son
personas naturales, esto nos da a entender que la mype, mediante su
representante tiene todas las facultades de administrar y disponer los
patrimonios de la empresa ya que no existen socio.

Respecto al nimero de colaboradores que cuenta la mype el 100%
de la muestra tiene entre 1 a 5 colaboradores (tabla 2), estos resultados
coinciden con la investigacion de Kong (2018), quien indica en sus

resultados que el 72% tienen de 1 a 5 colaboradores. Esto nos demuestra
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que la mayoria de la mype tiene un numero limitado de colaboradores que
son conocidos, confiable y tienen experiencia en el rubro.

En cuanto al tiempo de permanencia en el rubro de la mype el
100% de la muestra indica que la micro y pequefia empresa tiene entre los
4 a7 afos (tabla 2). Estos resultados contrastan con los resultados de Kong
(2018) quien en su investigacién obtuvo que el 67% tienen méas de siete
afios en el mercado; también contrastan con los resultados de Claudio &
Pino, (2018). quienes en su investigacion obtuvieron el 27% acude a
restaurantes posicionados de 3 a 5 afos, en tal sentido se puede manifestar
que la mype tiene trayectoria, experiencia y sus planes estan dirigidas a
largo plazo.

Relacionado a los ingresos anuales de la mype restaurante el
100% de la muestra confirman que los ingresos son de S/. 13,000 a méas
anualmente (tabla 2). Esto nos demuestra que la mype estd en un
crecimiento econémico poco considerable basandose a su trayectoria y
experiencia.
Tabla 3
Con relacion a las caracteristicas del marketing mix como factor
relevante para una gestion de calidad en la mype restaurante “La
sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.

Con relacion a, considera para la preparacion de los alimentos
utiliza productos de calidad (insumos, carne, verduras frescas) el 100% de
la muestra mencion6 que A VECES prepara los alimentos con insumos,

carne y verduras frescas (tabla 3). Nos Demuestra que la propietaria al
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hacer sus compras para preparar los alimentos los productos que utiliza a
veces son de calidad.

En relacidn a que, considera los precios que ofrece el restaurante
son accesible, el 100% de la muestra indica que los precios que ofrece el
restaurante Si son accesibles (tabla 3). Estos resultados coinciden con la
investigacion de Claudio & Pino (2018). quienes en su investigacion
obtuvieron el 77% considera que los precios son accesibles, demuestra que
la mype restaurante tiene clientes debido a la accesibilidad en sus costos,
haciendo que sea reconocido y recomendado.

En cuanto a que, la empresa realiza alguna promocion el 100% de
la muestra indica que la mype restaurante No realiza ninguna promocion
(tabla 3) estos resultados contrastan con la investigacion de Kong (2018).
Quien es su investigacion obtuvo que el 25% brindan ofertas a sus clientes.
Esto nos indica que la mayoria relativa realizan promocion.

Con relacion a que, para distribuir los alimentos, el restaurante
realiza el servicio de delivery, el 100% de la muestra indica que la mype
restaurante Si realiza el servicio de delivey para distribuir sus alimentos
(tabla 3). estos resultados contrastan con los resultados de Kong (2018)
quien en su investigacion indica que el 37% no ofrecen delivery. Esto
demuestra que el servicio por delivery se incrementa debido a la pandemia
por el covid 19, los consumidores prefieren no salir de casa por prevencion

al contagio.
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En relacionado a planea estrategias para el logro de sus objetivos
en su empresa, el 100% de la muestra manifestd que a veces planea
estrategias (tabla 3). Esto da a conocer que la totalidad no tiene definido
sus estrategias a corta, mediano y largo plazo para lograr sus objetivos, por
tanto, la representante de la mype restaurante no da mucha prioridad a las
estrategias.

En cuanto a, organiza sus actividades que realizard en el
restaurante antes de poner en accion, el 100% de la muestra indica que la
mype SI organiza sus actividades antes de poner en accion (tabla 3). Esto
demuestra que la mype organiza, ordena y distribuye recursos para lograr
concluir sus labores propuestos.

Con relacion a, controla el horario de entrada y salida de sus
colaboradores y de los gastos que ocasiona el restaurante, el 100% de la
muestra mencion6 que Si hay un control de entrada, salida y gastos (tabla
3). Esto demuestra que la propietaria tiene informacién precisa de lo que
sucede en la mype esto le facilita corregir y resolver cualquier dificultad
que se pueda presentar en la empresa.

Respecto a, se reune con sus colaboradores para analizar,
recomendar y direccionar las labores que realizaran en el restaurante, el
100% de la muestra manifiesta que a veces la propietaria se reiine con sus
colaboradores (tabla 3). Esto demuestra que hay poca comunicacion con

los colaboradores, dificultando el logro de objetivos de la mype.
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V1. Conclusiones:

La totalidad, de la representante tiene la edad de 31 a 50 afos, se
denota que cuenta con experiencia y capacidad para asumir
responsabilidades, es de género femenino, ya que no hay perjuicio
alguno para administrar un negocio, tiene grado de instruccion
superior no universitario, lo cual no es impedimento para
emprender, asimismo el cargo que desempefia en la empresa es
duefia. Lo cual se afirma que tiene mucho empefio y dedicacion.

La totalidad de la mype esta constituida por una E.l.R.L., nos da a
entender que la mype mediante la representante tiene las facultades
de administrar y disponer los patrimonios de la mype, contando con
colaboradores que son de 1 a 5 demostrando que son eficientes en
sus labores, tiene una permanencia en el mercado de 4 a 7 afios,
demostrando experiencia, trayectoria y posicionamiento en el
mercado, su ingreso anual es de S/. 13,000 a mas; este crecimiento
economico estd basado en el desempefio y dedicacion que realiza la
representante y los colaboradores.

La totalidad a veces utiliza productos de calidad (insumo, carne,
verduras frescas) para la preparacion de los alimentos, no realiza
promocion, demostrando que desconoce la importancia de la
promocion para atraer clientela; igualmente a veces planea
estrategias para lograr sus objetivos, asimismo a veces se relne con
los colaboradores para analizar, recomendar y direccionar las

labores que realizaran en el restaurante.
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Recomendaciones:

e Seguir capacitandose constantemente en temas relacionados a
marketing mix, gestion de calidad ya que sera de mucha importancia
y ayudard a la empresa lograr mayor venta, tener més clientes, ser
reconocido, estar en la mente de los consumidores y por ende
generar ganancias, y asi poder lograr los objetivos que desea
alcanzar.

e Capacitar a los colaboradores en temas de atencion al cliente,
eficiencia, eficacia y sobre todo en valores complemento perfecto
para aprovechar las fortalezas que cuenta la mype de
posicionamiento, trayectoria y experiencia.

e Utilizar insumos, verduras, carnes todas frescas para preparar los
alimentos ya que hay consumidores que son exigentes y tienes un
buen sentido del gusto y olfato para detectar los estados del
ingrediente al ser fresco genera mayor confianza; igualmente es
necesario para mantener y ganar mas clientela es importante que la
empresa realiza promociones, ejemplo. Sorteos de mends a los
clientes, tarjeta de descuento a los clientes fieles, descuento para
personas mayores de 60, etc. Asimismo, establecer planes a corto,
mediano y largo plazo referente a lo que desea lograr la mype; es
indispensable reunirse constantemente con los colaborados para
debatir y analizar la situacion de la empresa y si hay deficiencias
buscar soluciones, y siempre direccionar para que los colaboradores

sepan y tengan bien establecidos las metas a lograr.
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ANexos

Anexo 1: Cronograma de actividades.

CRONOGRMA DE ACTIVIDADES

ANO: 2021
N.° Actividades Febrero | Marzo Abril Mayo
1123|4(1(2|3|4(1|2(3|4|1|2|3|4

1 |Elaboracién del Proyecto *
Revision del proyecto por el Jurado -

2 S
de Investigacion

3 Aprobacion del proy_e,cto por el *
Jurado de Investigacion

4 Exposicién del proyecto al Jurado *

de Investigacion.
5 | Mejora del Marco tedrico

Redaccion de la revision de la
literatura.

Elaboracion del consentimiento
informado.

Ejecucion de la metodologia.

Resultados de la investigacion.

10 | Registro de proyecto en el MOIC
11 | Conclusiones y recomendaciones.
Redaccion del pre informe de
investigacion.

13 | Redaccion del informe final.

Aprobacion del informe final por el
jurado de investigacion.

15 | Presentacion de ponencia.
16 |Cierre del taller

12

14
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Anexo 2: Presupuesto.

Presupuesto desempolsable dlante
Categoria Base. | % o Numero | Total (S/.)
Suministros
Papel Bond A-4 (500 hojas) 1 20 S/ 20.00
Fotocopias 0.10 500 S/ 50.00
Empastado 45 S/ 45.00
Léapiz 0.50 2.00 S/ 1.00
Lapiceros 0.50 6 S/ 3.00
Borrador 1.00 1 S/ 1.00
Impresiones 0.50 100 S/ 50.00
Cuaderno 14.00 1 S/ 14.00
USB 3.00 1 S/ 35.00
Servicios
Uso del turnitin. 50.00 2 S/.100.00
Sub total S/. 319.00
Gastos de viaje
Pasajes para recolectar informacion 70.00 S/ 70.00
Sub total S/ 70.00

Presupuesto no desembolsable (Universidad)

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

Uso de internet (LAD). 50.00 4 S/. 200.00
Busqueda de informacidon en base de datos. 20.00 4 s/ 80.00
Soporte informético (mdédulo de

investigacion de ERP-MOIC). 25.00 2 S/ 50.00
Publicacion de articulo en repositorio

institucional. 50.00 1 S/ 50.00
Sub total. S/. 380.00
Recurso humano.

Asesoria personalizada 5 horas semanales. s/ i
Sub total. S/ -
Total, en S/. S/. 769.00




Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos.

""Afo del Bicentenario del Pera: 200 afios de Independencia*

SOLICITO: Permiso para realizar trabajo de

investigacion. .

SENORA: YENI ROSABET SALINAS ALEJANDRO

GERENTE GENERAL DE LA MYPE RESTAURANTE “LA
SAZON DE YENI”.

Yo Sarita Torres Arévalo, Identificada con DNI. N.? 43520547 de estado
civil soltera, con domicilio en AA. HH MARABAMBA MZ.QLT.OlI, del distrito

de Pillco Marca. Ante Ud. Respetuosamente me presento y expongo:

Que habiendo culminado la carrera profesional de ADMINISTRACION
en la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote (ULADECH) Solicito a usted
permiso para realizar trabajo de Investigacion en su restaurante sobre. El
Marketing Mix como factor relevante para una Gestién de Calidad en la
Mype restaurante 'La Sazon de Yeni", Pillco Marca, Huanuco, 2021 para

optar el grado académico de bachiller en Ciencias Administrativas.
POR LO EXPUESTO: Ruego a usted acceder a mi solicitud.
Huénuco, 02 de marzo del 2021

YENI R/ SALINAS ALEJANDRO SARITA TORRES ARE"
NI X.° 40300780 DNI N° 43520547
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Anexo 4: Encuesta

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El presente cuestionario tiene por propdésito recabar datos de la mype para desarrollar el
proyecto de trabajo de investigacion titulado: El Marketing Mix como factor relevante
para una Gestion de Calidad en la Mype restaurante “La Sazon de Yeni”, Pillco Marca,

Huanuco,2021 para optar el grado académico de bachiller en ciencias
administrativas, se le agradece anticipadamente la informacion que usted proporcione.

INSTRUCCIONES: Marcar con una (X) la alternativa que corresponda:

Respecto a las principales caracteristicas de la representante de la mype

restaurante “La sazon de Yeni”, Pillco Marca, Hudanuco 2021.
1. edad.

a) 18a 30 afios
b) 31 a50 afios
c) 51 amas afos

2. Género
a) Masculino
b) Femenino

3. Grado de instruccion
a) Sin instruccion

b) Primaria

c) Secundaria

d) Superior no universitario
e) Superior universitario
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4.
a)
b)

Cargo que desempefia la representante
Duefio
Administrador

Referente a las principales caracteristicas de la mype restaurante “La sazon de
Yeni”, Pillco Marca, Hudnuco 2021.

5.
a)
b)
c)

a)
b)
c)

¢Mediante qué forma societaria esta constituida la empresa?
SAC

SRL

EIRL

¢, Con cuantos colaboradores cuenta la empresa?
Delab

De6a9

De 10 a mas

¢ Qué tiempo de permanencia tiene la mype en el mercado?
De 0 a 3 afios

De 4 a 7 afios

De 8 a més afios

¢, Cuanto percibe anualmente en ingresos?
De S/. 1,000 a 6,000

De S/. 7,000 a 12,000

De S/. 13,000 a mas

Con relacién a las caracteristicas del marketing mix como factor relevante para
una gestion de calidad en la mype restaurante “La sazon de Yeni”, Pillco
Marca, Huanuco 2021

9.

a)
b)
c)

10.

a)
b)
c)

¢ Considera usted para la preparacion de los alimentos utiliza productos
de calidad (insumos, carne, verduras frescas)

Si

No

A veces

¢Considera Ud. Los precios que ofrece el restaurante son accesibles.?
Si

No

A veces
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11.

b)
c)

12.

b)
)

13.

b)
c)

14.

b)
c)

15.

b)
c)

16.

b)
c)

¢La empresa realiza alguna promocién?
Si

No

A veces

¢Para distribuir los alimentos, el restaurante realiza el servicio por
delivery?

Si

No

A veces

¢Usted planea estrategias para el logro de sus objetivos en su empresa?
Si

No

A veces

¢ Organiza sus actividades que realizara en el restaurante antes de
poner en accion?

Si

No

A veces

¢ Controla el horario de entrada y salida de sus colaboradores y de los
gastos que ocasiona el restaurante?

Si

No

A veces

¢,Se reune con sus colaboradores para analizar, recomendar y
direccionar las labores que realizaran en el restaurante?

Si

No

A veces
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Anexo 5: Hoja de Tabulacion

Tabla 1.

Principales caracteristicas de la representante de la mype restaurante “La sazon
de Yeni", Pillco Marca, Huanuco 2021.

Preguntas Respuesta Tabulacion Frecuencia Frecue.nma
Absoluta Relativa
18 a 30 afios 0 0.00
31 a 50 afios 1 100.00
Edad 51 a més afios 0.00
Total I 1 100.00
Masculino 0.00
Genero |Femenino | 1 100.00
Total I 1 100.00
Sin Instruccion 0 0.00
Primaria 0 0.00
Grado de |Secundaria 0.00
Instruccion | Superior no Univ. 1 100.00
Superior Univ. 0.00
Total I 1 100.00
Duefio | 1 100.00
Cargo que "Administrador 0.00
desempenfia
Total 1 100.00
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Tabla 2.

Principales caracteristicas de la mype restaurante “La sazon de Yeni", Pillco
Marca, Huanuco 2021.

., | Frecuencia | Frecuencia
Preguntas Respuesta Tabulacion .
Absoluta | Relativa
SAC 0 0.00
Formade —fqp) 0 0.00
constitucion
Total | 1 100.00
Dela5 | 1 100.00
Numerode |De6a9 0 0.00
Colaboradores | De 10 a méas 0 0.00
Total | 1 100.00
) De 0 a 3 anos 0 0.00
Tiempode Iy 2 fos | 1 100.00
permanencia
en el mercado De 8 a mas afnos 0 0.00
Total | 1 100.00
De S/. 1,000 a 6,000 0 0.00
Ingresos De S/. 7,000 a 12,000 0 0.00
anuales De S/. 13,000 a mas | 1 100.00
Total | 1 100.00
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Tabla 03.

Caracteristicas del marketing Mix como factor relevante para una gestion de
calidad en la mype restaurant “La sazén de Yeni” Pillco Marca Hudnuco 2021

.. | Frecuencia | Frecuencia
Preguntas Respuesta | Tabulacion .
Absoluta | Relativa
Considera usted para la S 0 0.00
pr.e.parauon de los allm.entos No 0 0.00
utiliza productos de calidad
. A veces | 1 100.00
(insumos, carne, verduras
frescas) Total | 1 100.00
dera _ Si I 1 100.00
Considera los precios que No 0 0.00
ofrece el restaurante son
accesible A veces 0 0.00
Total | 1 100.00
Si 0 0.00
La empresa realiza alguna No I 1 100.00
promocion A veces 0 0.00
Total | 1 100.00
o ) Si [ 1 100.00
Para distribuir los allrpentos, No 0 0.00
el restaurante realiza el 0
servicio por delivery A veces 0.00
Total | 1 100.00
I ' Si 0 0.00
Usted planea estrgtgglas para No 0 0.00
el logro de sus objetivos en su
empresa A veces I 1 100.00
Total | 1 100.00
' o Si I 1 100.00
Orgalfnza ,sus actividades que No 0 0.00
realizard en el restaurante
antes de poner en accidn A veces 0 0.00
Total | 1 100.00
Controla el horario de entrada |5} ' 1 100.00
y salida de sus colaboradores | No 0 0.00
y de los gastos que ocasiona el | A veces 0 0.00
restaurante Total | 1 100.00
Se redne con sus S 0 0.00
colaborajoresdpara z.:mallzTr, No 0 0.00
recomendar vy direccionar las
labores que realizaran en el A veces ! 1 100.00
restaurante Total | 1 100.00
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Figuras

1. Respecto a las principales caracteristicas de la representante de la mype

restaurante “La sazon de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.

| I 0%

= 18 a 30 afos

= 31 a 50 afos

= 51 a mas anos

Figura 1. Edad de la representante.
Fuente. Tabla 1

B Masculino
0% '

/ \ |@Masculino

[JFemenino

Figura 2. Genero
Fuente. Tabla 1
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m Sin Instruccion

® Primaria

Secundaria

® Superior univ.

® Superior no univ.

Figura 3. Grado de Instruccién
Fuente. Tabla 1

Administrado
r
0%

BDueiio @Administrador

Figura 4. Cargo que desempefia.
Fuente. Tabla 1
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2. Referente a las principales caracteristicas de la mype restaurante “La sazon
de Yeni”, Pillco Marca, Huanuco 2021.

m SAC
m SRL
= EIRL
Figura 5. Forma de constitucion de la mype
Fuente. Tabla 2
0% \/ 0%
= Delab
= De6ad

= De 10 a més

Figura 6. Numero de colaboradores.
Fuente. Tabla 2.
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O De 0 a 3 afios

O De 8 a méas arios

Figura 7. Permanencia en el mercado.
Fuente. Tabla 2.

De S/. De S/.
7,000 a 1,000 a
0% 0%
De S/.

13,000 a
mas

100%

= DeS/.1,000a6,000 & DeS/.7,000a 12,000 De S/. 13,000 a mas

Figura 8. Ingresos anuales.
Fuente. Tabla 2.
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3. Con relacion a las caracteristicas del marketing mix como factor relevante
para una gestion de calidad en la mype restaurante “La sazon de Yeni”,
Pillco Marca, Huanuco 2021

Si
0%

No

M A veces

Figura 9. Productos de calidad.

Fuente. Tabla 3.

A veces

No

0%

Si
100%

M A veces

Figura 10. Precios accesibles.

Fuente. Tabla 3.
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O Si

O No
O A veces
Figura 11. Promocion de la mype
Fuente. Tabla 3.
No A veces
0%
m Si
= No
m A veces

Figura 12. Servicio por delivery.

Fuente. Tabla 3.
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@ Si

A veces O No
100%
@ A veces
Figura 13. Estrategias para el logro de objetivos
Fuente Tabla 3.
o Si
0O No
O A veces

Figura 14. Organizacion de actividades
Fuente. Tabla 3.
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A veces
0%

Si

No

A veces

Figura 15. Control de horario de los colaboradores y gastos del restaurante.

Fuente Tabla 3.

Si

No

A veces

Figura 16. Analisis, recomendacion y direccion.
Fuente. Tabla 3.
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