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RESUMEN

La presente investigacion ha tenido como objetivo general: Determinar las
caracteristicas del sistema de gestion y marketing en el desarrollo de la micro y
pequefia empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017; con el cual da
respuesta a la siguiente interrogante: ¢Cudles son las caracteristicas del sistema de
gestion y marketing en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el
distrito de Sullana afio 20177, la investigacion es de tipo descriptiva, nivel cuantitativa,
disefio no experimental de corte transversal. La poblacion en la variable sistema de
gestion es dirigido a los gerentes de 04 personas, Y en la variable marketing es infinita,
aplicando formula estadistica se determind 384 clientes a encuestar, luego de aplicar
una encuesta predisefiada para determinar el valor de las variables. Para la recopilacién
de la informacidn se utilizo la técnica de la encuesta y el instrumento del cuestionario,
conformado de 20 preguntas cerradas. El 100% de los propietarios encuestados indica
que la vision es la base del futuro de su empresa, y el mismo porcentaje de propietarios
encuestados indica que cuenta con un sistema de gestion que identifica a sus clientes.
En el caso de marketing el 78% de los clientes encuestados indica que la radio es una
buena fuente para captar la preferencia del consumidor, un 79% de los clientes
encuestados indica que la funcién principal de un locutor es brindar informacion y
buena musica a los oyentes. Se concluye que los principios del sistema de gestién de
las empresas radiales que se han identificado es que la vision es base del futuro de la
empresa, las buenas relaciones con los clientes, la investigacion de necesidades de los

clientes y se identifica que no conocen las necesidades de formacion del personal.

Palabra clave: Sistema de Gestion y Marketing.

ABSTRACT
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The present research has as general objective: To determine the characteristics
of the management and marketing system in the development of the micro and small
business radio sector in the district of Sullana year 2017; with which it responds to the
following question: What are the characteristics of the management and marketing
system in the development of micro and small business radio in the district of Sullana
year 20177, the research is descriptive type, quantitative level, non-experimental cross-
sectional design. The population in the variable management system is directed to the
managers of 04 people, and in the variable marketing is infinite, applying statistical
formula was determined 384 clients to survey, after applying a pre-designed survey to
determine the value of the variables. The survey technique and the questionnaire
instrument were used to compile the information, consisting of 20 closed questions.
100% of surveyed owners indicate that vision is the foundation of their company's
future, and the same percentage of owners surveyed indicates that they have a
management system that identifies their customers. In the case of marketing, 78% of
the clients surveyed indicated that radio is a good source to capture consumer
preference, 79% of clients surveyed indicated that the main function of a speaker is to
provide information and good music to the customers. listeners. It is concluded that
the principles of the management system of radio companies that have been identified
is that the vision is the basis of the future of the company, good relations with
customers, research needs of customers and identified that do not know the training
needs of staff.

Keyword: Management and Marketing System.
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l. INTRODUCCION

En la actualidad, la base de las grandes economias mundiales y de los paises en
desarrollo han sido las micros, pequefias y medianas empresas, las mismas, que con una
administracion eficiente y acorde a las exigencias y avances de un mundo cada vez mas
tecnoldgico y competitivo, han llegado, con el paso del tiempo, a constituirse en negocios

solventes y sostenibles (Silva, 2013).

Por tanto los grandes estudios e investigaciones relacionados a las MYPE debido a
su vital importancia; reflejado en la fuerte incidencia que estas tienen en proveer de
fuentes de trabajo que conforman una base fundamental del tejido social (Cohen y

Ballena, 2012).

Hoy en dia en el Per(, nueve de cada diez empresas son micro y pequefias
(MYPES) y aportan el 21,6% del PBI local, y advirtié que el 83,1% del total de micro y
pequefias empresas del pais son informales; y precisé que en este tipo de organizaciones
laboran 7,7 millones de personas, 66,5% de las cuales no tienen una remuneracién ni
mucho menos servicios como seguro de salud o sistema previsional. Esta realidad
responde a que el 72,5% es mano de obra familiar, estimé la Sociedad de Comercio

Exterior del Pert (COMEX) (Luna, 2016).

Segun cifras del Instituto Nacional de Estadistica (INEI), las personas naturales

crearon 42,468 empresas, a nivel nacional. La cantidad es importante y demuestra que



muchas personas quieren establecer algin tipo de “negocio”. Dice también el INEI que
el 29.5% de las nuevas empresas declararon que su negocio era el comercio al por menor,
un 15% adicional era para “comercio al por mayor” y un 14.6% para “otros servicios”

(Campodonico, 2016).

Las MYPES en la region Piura existen 58 mil 927 microempresas y 2 mil 193
pequefias empresas, Segun estadisticas de la SUNAT de la regidn, se informo durante el
taller que se realiz6 el COREMYPE Piura, ademas cabe resaltar que al 2014 a nivel

nacional el 99.4% de las MYPES son formales (Silupu, 2016).

Respecto a los sistemas de gestion en una MYPE se busca que esta opere en forma
sistematica, ordenada y transparente, tanto en sus procesos operativos como en los de
disefio y desarrollo. Y que ademas establezca y aplique herramientas de calidad que le
permitan mejorar continuamente su desempefio, teniendo como informacion de entrada
las necesidades de los clientes. En la actualidad es absolutamente indispensable que tanto
las MYPE como las PYME vy sus asociaciones, el sector empresarial en su conjunto y
principalmente las partes interesadas, como el Estado y las universidades, reconozcan a
la metrologia, la normalizacion y la evaluacion de la conformidad como herramientas de
competitividad en el mercado, pues estas les permiten controlar la calidad de las
mediciones de sus instrumentos, la caracterizacion de sus productos y procesos y su
estandarizacion. Y a través de las actividades de evaluacion de la conformidad,
demuestran que sus productos o servicios cumplen con la normativa o especificacion

aplicable (Zuta y Wiesse, 2013).



Hoy en dia, todas las empresas se van dando cuenta de que es necesario crear un
sistema de gestion que garantice la satisfaccion total de los requerimientos de los clientes
en todas partes del mundo. Este nuevo enfoque les permitird ganar posiciones en el
mercado, tanto nacional como internacional, ajustando sus procesos productivos y
administrativos a las exigencias que cada region o paises en particular presentan como
requisito para aceptar y consumir un bien o servicio que cubra sus expectativas, sin
embargo, es importante que comprendan que una empresa lo es sin importar el tamafio
fisico, el nimero de empleados o los ingresos anuales. Todas las empresas tienen una
estructura organizacional que puede verse como un sistema de procesos y por tanto son
sujetas de gestion de la calidad para garantizar la satisfaccion de las expectativas del

cliente (Guarneros, s.f.).

Segln Ramirez (2016) recalca que solo el 1% del total de empresas formales en
el Peru cuentan con sistemas de gestion de calidad, lo cual revela que existe un gran
trabajo para convencer a las restantes de que caminen por el sendero de la competitividad.
Ademas, precis6 que actualmente se tiene un total de 1329 empresas con certificacion de
calidad I1SO (1SO 9001 e I1SO 14001), de un total de empresas formales activas en el Per(

que llega a 1 382 899, segun cifras de la SUNAT.

“Actualmente en un mercado tan competitivo y fragmentado, donde la tecnologia
de la informacion y el comercio electronico estan en continuo desarrollo, una empresa
no puede dejar de contar con buenas estrategias de comunicacion integrada de
Marketing. La cual consiste en una de las claves del éxito de una empresa, ya sea
multinacional o PYMES. Sabemos que todo comunica, pero se debe conocer la manera

adecuada de comunicarse con los consumidores internos (empleados) y externos (clientes
3



fuera de la compafiia), lo cual se mantiene en constante cambio. Como consecuencia toda
empresa que desee obtener el éxito, en que el mercado perciba y se acerque més a la
realidad mercadolégica de la imagen que se desea lograr de la empresa o producto debe
mantenerse a la vanguardia. Que piensa el mercado de una marca, puede garantizar el

éxito o fracaso” (Gémez, 2012).

“El marketing moderno comprende una de las principales areas de actividad de
la Publicidad. Considerada como una de las mas poderosas herramientas de la
mercadotecnia, especificamente de la promocion, que es utilizada por empresas,
organizaciones no lucrativas, instituciones del estado y personas individuales, para dar
a conocer un determinado mensaje relacionado con sus productos, servicios, ideas u
otros, a su grupo objetivo. Por ello, resulta muy conveniente que publicistas,
mercadologos y todas las personas que estan involucradas con las actividades de
mercadotecnia conozcan el significado de la publicidad. De una manera general
podemos decir que la publicidad es una disciplina cientifica cuyo objetivo es persuadir
al mercado objetivo con un mensaje comercial para que tome la decisién de consumo de

un bien o servicio a través de los medios de comunicacion” (Fernandez, 2015).

Ademas las empresas en los Gltimos tiempos estan realizando analisis del
macroambiente porque el Peru se encuentra en un periodo positivo para el aumento de la
inversion; debido principalmente en las buenas oportunidades de negocios que presenta
la economia como consecuencia de la estabilidad macroeconémica y el contexto externo
favorable, en el Peru se estd fomentando la exportacion con el fin de generar divisas y

nuevos puestos de trabajo, dentro del cual estan los factores siguientes:



Se considera el factor externo desde la tematica de factores politicos legales se
tiene que dentro del desarrollo productivo y el desarrollo empresarial dentro de las
MYPE, las empresas se benefician con los tratados comerciales, ya que el Peru tiene una
visién comercial de largo plazo que incluye una agenda integral de acuerdos y
negociaciones comerciales. En el &ambito del comercio internacional no sélo existen los
Tratados de Libre Comercio y Acuerdos de Complementacion Econdmica, que son
instrumentos de negociacion bilateral. También existen procesos multilaterales de
negociacion, como la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) y el Area de Libre
Comercio de las Américas (ALCA). En ese sentido, la vision comercial del Per( no
apunta Unicamente a consolidar determinados beneficios con algun pais, sino también a
ampliar la apertura de més mercados para nuestra oferta exportable. Por lo tanto, estd en
la agenda del Ministerio de Comercio Exterior y Turismo (MINCETUR) llevar a cabo
negociaciones comerciales con otros blogues econémicos, como recientemente lo ha
hecho con Panamd, Venezuela, Costa Rica y Méjico, con el fin de asegurar un mejor

acceso de nuestros productos a los mercados internacionales (MINCETUR, s.f.).

Por tanto las MYPE peruanas son las méas beneficiadas por el Tratado de Libre
Comercio (TLC), porque brindan una mayor oportunidad para que aprovechen de la mejor
manera posible el acceso a ese mercado, el mismo que contrata productos donde el pais
tiene gran potencial exportador, y los proveedores peruanos pueden participar en las
licitaciones canadienses que se convoquen a partir de 75,000 délares aproximadamente,
mientras que para acceder al mercado peruano el umbral sera el doble. Ademas de contar
con un poder adquisitivo por persona de aproximadamente 35,000 ddélares al afio, con un
nivel alto de bienestar que se refleja en un indice de Desarrollo Humano de 0.95, y una

inversion extranjera directa de cerca de 415,561 millones de dolares, por tanto se ha



logrado el libre acceso al 100 por ciento de las actuales exportaciones de Peru y casi al
97% de lineas arancelarias contribuyendo de alguna forma con la reduccion de la pobreza,
y se menciona como una herramienta sostenible en el &mbito del comercio nacional

(Pérez, 2012).

En el Perd Aproximadamente 10.000 micro y pequefias empresas (MYPES)
conforman la cadena exportadora y aprovechan los beneficios de los tratados de Libre
Comercio (TLC) que tiene Per( con diversos paises, antes comenzaban con una incursién
en un mercado y ahora estan ampliando su cobertura hacia dos o tres mas. Han ganado

experiencia y eso les ha permitido explorar hacia otros mercados (Trivefio, 2013).

A pesar de todo los beneficios con los que cuentan las empresas, tienen mayores
dificultades que enfrentan con los paises latinoamericanos es que no tienen buena
administracion con el rubro externo, no tienen informacion referente a las oportunidades
con las exportaciones sostenibles y competitivas, y tener altos niveles de valor agregado,
como respuesta a la gestion gerencial y la minima capacitacién en los negocios
internacionales y avances tecnolégicos. Siendo un obstaculo mayor para exportar de las
micro y pequefias empresas en el Peru, los factores del marketing como es: la falta de
conocimiento del mercado, tener el producto con una buena calidad de acuerdo a lo que
solicitada el mercado internacional, la falta de capacitacion en marketing internacional y

la distribucion de los canales adecuados (Zevallos, 2010).

Dentro de los factores politicos también tenemos uno muy importante que es el

factor de proteccion del medio ambiente, ya que las empresas no solo desempefian un



papel importante en lo que se refiere a econdmica, sino también tienen la obligacion ética
y moral de preservar el medio ambiente, de acuerdo con la Ley 26811 — Ley General del
control del medio, compromiso que tiene con la sociedad y el ambiente propiamente
dicho, evitando hacer dafio y promoviendo el bienestar de todos en general, el estado esta
inculcando a las empresas a tener responsabilidad empresarial ecoldgica, es un gran reto,
ya que no solo se supone trabajar al maximo para que la empresa prospere
econdmicamente, sino también tienen que pensar en lo que se refiere a la sociedad, ya
que esta es la que fiscaliza las acciones tomadas por ellos, es como decir que una empresa
ofrece buenos productos, pero a la vez atenta directamente al ambiente y la sociedad, ya
que esta en las decisiones de los empresarios maximizar sus activos sin perjudicar al
medio ambiente. Las empresas ademas deben de ayudar a las organizaciones ambientales
a promover el cuidado y la responsabilidad ambiental, ya que es una tarea en conjunto

(Marjorie, 2014).

Ademas la responsabilidad social es una nueva estrategia de corto, mediano y
largo plazo que aplican las empresas para aumentar su sostenibilidad econémica y
garantizar un desarrollo sostenible a la sociedad, "porque al lograr que la presencia de
una empresa en la sociedad haga que ésta esté mejor, la hace mas atractiva, atrae mas
talento, atrae la simpatia de los medios de comunicacion, atrae a consumidores e
inversores, que introducen en sus procesos de decision de compra si es que la empresa es
una buena ciudadana corporativa o0 no"; y que afortunadamente, las empresas formales
peruanas no tienen nada que envidiar a las mejores empresas del mundo en

responsabilidad social y competitividad (Torre, 2015).



El empresario peruano, y en particular de Sullana, especificamente del sector de
comunicaciones de radio, tiene poco interés frente al desarrollo por parte de los gerentes
que estan vinculados en proteger este sistema radial, los pequefios sectores vienen
siguiendo la promulgacion de la modificacion de la ley de radio para insertar los mejores
canales y promociones que les permite consolidar que los medios de comunicacion no se
sectoricen a favor del Estado, muy por el contrario que primero la constitucion en el
derecho a la libertad de expresion. Ello permitira garantizar los derechos propios de la
comunicacion por RADIO, en comunicacion a la estabilidad democrética, economica,

social y politica (Gonzalo, 2011).

En los Gltimos afios, la economia peruana ha experimentado un crecimiento en su
economia. Siendo un factor econémico de mucha importancia en la generacion de
ingresos, empleo e innovacion, sitda a las MYPE en el centro de la agenda nacional de
desarrollo. En el Perd, las micro, pequefias y medianas empresas representan el 99.6% de
todos los negocios en el pais, las cuales producen el 47% del PBI y dan empleo a més del
80% de la fuerza laboral, cifras que explican por qué el Perl esta tan comprometida en
ayudar y apoyar el crecimiento de nuestras MYPES, alentando a los emprendedores del
pais. Por tanto la sostenibilidad y desarrollo de las pymes deben abordarse desde varios
enfoques diferentes al mismo tiempo, para lo cual EY ha propuesto los cinco pilares
esenciales para lograr este objetivo: i) acceso a financiamiento, ii) cultura de
emprendimiento, iii) regulacién e impuestos, iv) entrenamiento y educacion, y v) apoyo

coordinado (Pantigoso, 2015).

Por tanto el nivel de emprendimiento en el Pert Segun la ultima medicion del

Global Entrepreneurship Monitor (GEM) del afio 2012, el Pert ocupa el tercer lugar entre
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los paises intermedios con economias basadas en eficiencia en indice de emprendedores
nacientes de la Actividad Emprendedora en Etapa Temprana (AEET). EI Peru tiene un
AEET de 20%, solo superado por Ecuador (27%) y Chile (23%). Los emprendedores han
ayudado a reducir la pobreza y a aumentar la clase media (segun el Banco Internacional
de Desarrollo (BID)), el 50% de la poblacion peruana es clase media consolidada y el
20% es clase media emergente; mientras que la clase medida nueva y tradicional asciende
al 57% de la poblacion y menos optimista cuyos estudios arrojan solo un 34.4% de clase

media en la poblacion (Lozano, 2013).

Segun la Superintendencia de Banca y Seguros, las tasa de interés promedio es
de 35.69% para las MYPES; al ser una tasa promedio, hay algunas muy superiores y
otras menores. En el caso del Crédito de Consumo, las tasas son aln mayores y segun la

misma fuente, a la misma fecha, el promedio es de 41.13% (Quintanilla, 2015).

El Producto Bruto Interno (PBI) en el Pert creci6 en un 2,4% en el 2014, frente
a un 5,8% registrado en el 2013. Dicha desaceleracion se produjo por la minima o casi

nada de la inversién privada por el bajo precio de los comerciantes (CEPAL, 2014).

El valor presente de los activos de las unidades econdémicas pertenecientes a la
investigacion, reflejan un justificado incremento para garantizar servicio de calidad y
emitidas sin interferencias. Los flujos de efectivo presentan bajos niveles por la excesiva
informacion. Por ello requieren de facilidades por parte del estado, que permita que las
tasas de obsolescencia de equipos baje considerablemente, y garantizar una obsolescencia

planificada (Estrada, 2004).



Respectos a “la inflacion se ha ubicado por encima del rango meta, reflejando los
aumentos de los precios de algunos alimentos perecibles. Las expectativas de inflacién a
doce meses se mantienen dentro del rango meta. En este contexto, el Directorio mantuvo
la tasa de interés de referencia en 4,25 % y reiter0 que se encuentra atento a la
proyeccion de la inflacion y de sus determinantes para considerar ajustes en la tasa de
referencia. Dado el cardcter transitorio de la restriccion de oferta de alimentos, se
proyecta que la inflacion se ubique alrededor de su limite superior durante el primer
semestre del afio para luego converger al rango meta en el segundo semestre de 2017 y
a 2 % a inicios de 2018. La proyeccion incorpora mayores precios de alimentos por el
déficit hidrico de fines de 2016 y factores climéaticos adversos (lluvias excesivas)
observados durante este primer trimestre asociados al fendmeno ”. El Nifio, como se sabe
este fendmeno ha causado grandes pérdidas en las MYPE, el cual se estdn viendo

afectadas en su rentabilidad econémica (BCR, 2017).

Los factores socioculturales la ocupacion de a nivel nacional, en el primer
trimestre de 2017, el empleo adecuado aumentd en 0,4% (32 mil personas) y alcanzd a 9
millones 52 mil 600 personas y represento al 52,6% de la fuerza laboral total del pais, no
obstante, la poblacion subempleados incrementd en 3,7% principalmente por el
crecimiento de la poblacion subempleada por insuficiencia de horas (16,6%) (INEI,

2017).

Ademas el ingreso promedio por trabajo a nivel nacional, el ingreso promedio

mensual por trabajo se ubico en 1 562,9 soles, cifra menor en 0,2% al compararlo con
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similar trimestre del afio 2016, por area de residencia, el ingreso promedio mensual
disminuyé en el area urbana en -0,6%; mientras que aumentd 3,0% en el area rural; y
segun dominios geogréficos el ingreso por trabajo se incrementd en la Costa en 1,8%,
principalmente Costa Centro (2,8%). En la Sierra disminuyo en 4,8%, principalmente en

la Sierra Centro en 10,6% (INEI, 2017).

Con respecto al factor tecnolégico del total de MYPES que se capacitaron en
cursos sobre informacion, comunicacion y servicios, el 25.9% lo hizo en disefio de pagina
web, 22.8% en transacciones comerciales con proveedores por internet, 19.7%
transacciones comerciales con compradores por internet, 16.5% en operaciones de banca
electrénica, 10.4% en operaciones con instituciones publicas y 4.6% en otros temas. El
INEI también revel6 que el 2012, el 14.4% de esas unidades de negocio tienen pégina

web y el 44.3% solo usan un correo electronico (Guadalupe, 2013).

Segun el informe MIPY ME Per( 2013, elaborado por la Fundacion para el Analisis
Estratégico y Desarrollo de la Pequefia y Mediana Empresa (FAEDPYME), mas del 60%
de las MYPES peruanas en Lima, Arequipa y Trujillo no usan las herramientas de la TIC,
tales correo electronico, paginas web, ventas por Internet, uso de banca electrénica,
Intranet corporativa, redes sociales, entre otros, debido a estas estadisticas el estado ha
creado un programa donde ayuda a las empresas pequefias podrian acceder a minimos
costos (con el uso de las TIC), por llamarlo de alguna forma, y le daria mucha fluidez en

la operatividad de todo lo que realicen (Rocca, 2014).
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Respecto al factor ecoldgico y el impacto ambiental de las telecomunicaciones es
el efecto que produce la transmision de informacién a distancia en el medio ambiente; y
el impacto que las nuevas tecnologias generan son mayores en ciudades turisticas. En
muchos casos, la atraccién turistica es la tranquilidad y el paisaje de distintas ciudades,
que puede verse mermado por las antenas. Sin embargo, también los turistas tienen la
necesidad de comunicacion similar a la de los pobladores; ademas la infraestructura que
se usa en estos casos son antenas que por lo general estan por encima de los 20 m de
altura, en este caso el impacto visual que esto acarrea es grande, por ello el malestar de
algunos pobladores de las zonas urbanas. Ademas las telecomunicaciones se realizan
mediante radiacion electromagnética, el mismo tipo de radiacion incluye: la luz el
infrarrojo, ultravioleta, microondas, etc. La diferencia entre estos tipos de radiacion
electromagnética radica en su frecuencia. Y cada frecuencia tiene asociada una Unica
cantidad energia por fotdn, lo cual constituye una prediccion equivocada dado que existe

el DS- N° 03P-2003-MTC Modificada (Fernandez, 2012).

Otro factor importante es la parte legal que el Estado promueve el desarrollo de
la radio difusion digital aprobando la Ley de radio N° 28278 — Ley de Radio y Television,
cuyo rol es promover el desarrollo de los servicios de radio difusion. Para tal fin, el
Ministerio toma las medidas necesarias relativas al espectro radioeléctrico y adopta los
estandares técnicos correspondientes, en funcion de las tendencias internacionales, la
mayor eficiencia y el maximo beneficio para el pais; y el Estado promueve el desarrollo
de los servicios de radiodifusion, especialmente en &reas rurales, de preferente interées
social o en zonas de frontera, priorizando los servicios de radiodifusion educativos, con
el objeto de asegurar la cobertura del servicio en todo el territorio, en el marco de las

politicas de desarrollo, integracion y afianzamiento de la identidad nacional. De acuerdo
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con lo establecido en el articulo 137, inciso 1, de la Constitucion Politica del Perd, en
todo momento, incluso durante el estado de emergencia, mantienen plena vigencia el
derecho a las libertades de informacion, opinion, expresion y difusion del pensamiento
ejercidos a traves de los servicios de radiodifusion autorizados de acuerdo a ley, sin

ninguna forma de censura, bajo responsabilidad (Ley 28278).

En el ambiente interno 0 microambiente se deben hacer un profundo andlisis de

cada uno de los aspectos:

El poder de negociacion de los proveedores es nulo, porque no se realiza trabajos
con insumos de terceras empresas, ya que las emisoras radiales se encargan de elaborar
su propio insumo, ademas en su mayoria con productos intangibles y de su propiedad

(Porther, 2012).

El poder de negociacion de los clientes son los empresarios que buscan realizar
publicidad, también las agencias publicitarias, ademas los radioescuchas se constituyen
en clientes no formales, si existe un gran numero de emisoras radiales en el distrito de
Sullana los clientes tienen un costo de cabio bajo, lo que significa que el poder de
negociacion es alto, porque supera la oferta a la demanda, pero sin embargo el servicio
que brindan esta acondicionado a los niveles de audiencia, que tienen las emisoras
radiales, y las estrategias de marketing deben incrementar la audiencia, y asi tener un
control de los clientes, quienes deben pautar las emisoras que son preferidas del publico

(Porther, 2012).
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Amenaza de productos sustitutos en el area de Sullana, ya que existe diferentes
fuentes de informacion y publicidad como medios de comunicacion y son: revistas,
television, radio, prensa entre otros, pero sin embargo los oyentes utilizan los medios de
comunicacion de su preferencia, y asi disminuye la audiencia radial, y para ayudar esta
amenaza las emisoras radiales tienen que buscar estrategias y ventajas y centrarse en

coberturas inmediatas y de preferencia de los oyentes. (Porther, 2012).

La rivalidad entre los competidores en el distrito de Sullana es muy alta ya que
existen mas de 4 radios comunitarias entre formales e informales, ademas 10 comerciales,
que tratan de captar la mayor audiencia de los oyentes; por tanto las emisoras deben
buscar estrategias frente a su competencia, implementar un plan de marketing, y

monitorear la respuesta de sus oyentes frente a la competencia (Porther, 2012).

Por tanto las micro empresas rubro radio segln las publicaciones del Consejo
Consultivo de Radio y Television referentes a los afios 2011 y 2012, se agrupan en un
conjunto de cinco grandes grupos empresariales, que concentran una participacion de
mercado mayor al 80% del sector en el Perl, ubicadas mayoritariamente en Lima,
teniendo sucursales en provincias. En lo que respecta al &ambito local, las emisoras radiales
se han abocado de lleno al formato musical, en otras palabras, radios con fines netamente

comerciales (CONCORTYV, 2013).

Sin embargo, la trayectoria de una empresa no es suficiente cuando se trata de ser
competitivo. En este punto, el marketing ha experimentado una autentica revolucion en

la ultima década. En un mundo mas conectado por las nuevas tecnologias, las micro
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empresas radiales, se han visto obligadas a desarrollar un sistema de gestion marketing
acorde a los nuevos desafios de un mundo cambiante y netamente, tecnologico (Mufiz,

s.f.).

Por consiguiente en la Region Piura, existe un gran nimero de empresas radiales
donde, los programas musicales de autor, son los que dominan, basados en un sin nimero
musical ya que pueden ser roméntica, salsa, cumbia y otros mas, siendo el locutor el que
elige las canciones de acuerdo al tipo de programa que presenta, y de acuerdo a su
preferencia durante el dia, ademas existen emisoras radiales que son solamente noticioso

o religioso (Andrade, 2013).

Ademas en el distrito de Sullana, existen también empresas radiales cuyos rubros
son similares a los mencionados anteriormente; sin embargo, estas no son conscientes de
la importancia de implementar un Sistema de Gestion por tanto no tienen conocimiento
cuales son los principios y procesos de dichos sistemas de gestién; y Marketing, cuya
mision especifica sea la conquista y el posicionamiento en los mercados nuevos o
existentes (marketing estratégico), con acciones que considere al producto, precio,
distribucion y comunicacion, no como elementos aislados (marketing operativo), cuyo
fin, sea obtener ganancias a través de ofrecer un servicio publicitario, sino que garantice
la continuidad en el tiempo, la obtencion de ganancias, la satisfaccion de los usuarios y
clientes y sobre todo, logre posicionar en un mercado cada vez mas exigente y voluble, a

la empresa en cuestion.
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Es asi que en el distrito de Sullana, “las emisoras como Stereo M., Antena 10, San
Francisco y Bellavista las publicidades son de ocho minutos de duracién, con un
promedio de 12 a 15 comerciales; y en periodos festivos como fiestas patrias, navidad y
afno nuevo, llegan hasta los 15 minutos en promedio, teniendo alrededor de 25 spots
publicitarios. Las tandas son emitidas con una periodicidad de media hora. Es decir, los
directivos o programadores de las emisoras no son capaces de convencerse que la
publicidad radiofonica, bien aplicada, tiene gran efecto en sus propios programas; no

evalUan que la buena publicidad produce beneficios econémicos en la programacion .

Bajo esta problemaética, el siguiente trabajo de investigacion pretende dar
respuesta a la siguiente interrogante: ¢ Cuales son las caracteristicas del sistema de gestion
y marketing en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de
Sullana afio 2017?, problemética que existe en la provincia de Sullana para lo cual
buscaremos alternativas con las cuales podran dar solucion y escoger una alternativa

adecuada para cada empresa.

Para dar respuesta a esta interrogante se planted el siguiente objetivo general:
Determinar las caracteristicas del sistema de gestién y marketing en el desarrollo de la

micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.

Asi también para alcanzar este objetivo general se formulan los siguientes
objetivos especificos como son: (a) Identificar los principios de sistema de gestion en el
desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017;

(b) Describir los procesos de sistema de gestion en el desarrollo de la micro y pequefia
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empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017; (c) determinar las caracteristicas
del marketing operativo en las micro y pequefias empresas rubro radio en el distrito de
Sullana afio 2017; (d) determinar las caracteristicas del marketing estratégico en las micro

y pequefias empresas rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.

Por tanto el presente trabajo, se justifica desde el punto de vista practico en la
medida que permite conocer y contribuye a resolver el problema de los sistemas radiales

difusion que existen en el distrito de Sullana.

Un efectivo y estructurado esquema del sistema de gestion y marketing tiene
profundas y positivas implicaciones en el éxito de todo tipo de organizaciones, en general
y de las pequefias y micro empresas, en particular. Por ende, el proposito de este trabajo
es el de generar conocimiento teérico, teniendo como base la documentacion de los
procesos existentes y el uso de herramientas practicas y de bajo costo que utilizan estas
empresas en el distrito de Sullana y que optimizan todos los procesos internos y por

consiguiente, su rendimiento productivo (Miller y Salkiu, 2002).

Tiene una justificacién metodoldgica dado que las micro y pequefias empresas,
en este caso del rubro radio, juegan un papel importante y significativo en el desarrollo
de toda sociedad y de la economia nacional, el éxito de este trabajo puede ser replicado a
otras organizaciones del mismo rubro, con el fin de mejorar y crear un nuevo sistema de
gestion y marketing que en ellos existen o de ser el caso, tomarlos como referencia para

ser implementados (Batista, 2006).

17



Institucionalmente se justifica puesto que no s6lo se busca el mejorar la
productividad, sino también la excelencia en la implementacion de su planeacion
estratégica (Sistema de Gestion y Marketing), que hacen la diferencia a la hora de afrontar
los retos de competitividad que una pequeiia 0 mediana empresa debe superar para

mantenerse en un escenario exigente y cambiante como el nuestro (Batista, 2006).

Se justifica profesionalmente, en la medida en que me permitiré obtener el titulo
profesional de Licenciada en Administracion. También, se justifica académicamente,
porque se espera que el presente estudio se constituya en una fuente de consulta para
profesionales, estudiantes y personas interesadas en el tema, y que les sirva como

referencia para futuros estudios, en diferentes escenarios.

Se justifica la conveniencia de la investigacion porque permite conocerla realidad
que maneja de los sistemas de gestion y del marketing contribuyendo a implementar el

fortalecimiento de capacidades y equipo.

En tal sentido la metodologia de la investigacion se utilizara de tipo descriptivo,
el nivel cuantitativo y su disefio es no experimental Es decir Gnicamente pretenden medir
o recoger informacion de manera independiente o conjunta sobre las variables a las que
se refieren. En el caso de esta investigacion se esta buscando encontrar las caracteristicas
las caracteristicas del sistema de gestion y marketing en las micro y pequefias empresas
rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017, la poblacion y muestra en estudio es la
misma y estara conformada por las empresas de radio, y la técnica sera la encuesta con el

instrumento de cuestionario con el cual se llegara a las conclusiones.
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El trabajo de investigacion se ha estructurado en tres partes.

En la primera parte se desarrolla la revision de la literatura que respalda la tesis que

incluye los antecedentes y el marco tedrico.

En la segunda parte incluimos la metodologia con el tipo y enfoque de la investigacion,

el disefio, universo y muestra y el plan de analisis.

La tercera parte se desarrolla los resultados, el analisis de los resultados, las conclusiones

y recomendaciones y por ultimo las referencias bibliogréaficas y anexos.
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Il.  REVISION DE LA LITERATURA

2.1.Antecedentes
2.1.1. Variable Sistema de Gestion

2.1.1.1.Antecedentes Internacionales

- Baez y Espinoza (2008) en su trabajo de investigacion denominado
“Sistema de administracion en una emisora de radio”, tesis para optar el titulo
profesional de Ingeniero de Sistemas e Informéatica y computacion en el Instituto de
Educacién Superior de la Universidad Publica Quito, Ecuador, el objetivo general del
presente trabajo fue: Recolectar todo la informacidn necesaria concerniente a los
requisitos para el proceso del desarrollo de un sistema de administracion de una
emisora de radio, describir el comportamiento de dicho sistema y sus partes
constitutivas, empled la metodologia el tipo de investigacion correlacional, considerando
como instrumento de recojo de informacién a la observacion y entrevista; los
principales resultados y conclusiones fueron que mediante el uso de RUP se puede
enfocar en la elaboracién de un modelo de una realidad para de esta manera definir los
requerimientos y a partir de ellos implementar un sistema, para lo cual RUP define varias
disciplinas o flujos de trabajo entre los que tienen modelamiento de negocio,
requerimientos andlisis de disefio, implementacion, pruebas, despliegue, gestion del
cambio y configuracion, administracion del proyecto y ambiente; ademas el uso de los
distintos flujos de trabajo en el desarrollo de un sistema depende del alcance o tamafio
del mismo y la disponibilidad de informacion con respecto al entorno de trabajo, el
modelamiento del negocio puede ser omitido siempre y cuando se tenga previamente

elaborada la documentacion de procesos, alcance del negocio, vision y objetivos de
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manera clara; el sistema permite respaldar la informacion contenida tanto en la base de
datos como en las carpetas donde se encontraran los archivos de audio que sean
registrados en el sistema; mediante la implementacion del sistema de administracion de
emisoras de radio se ha logrado la optimizacién de varios procesos al reducir los tiempos
y consumo de recursos tantos fisicos como de personal, ademas de contar con un registro
confiable de la reproduccion de las cufias contratadas por los clientes, ademas el sistema
desarrollado permite realizar un control de los contratos que son celebrados entre la

emisora de radio y sus clientes.

— Aguilar (2009) en su trabajo de investigacion denominado “Al aire
web®: tu la creas, tu la programas, ti la escuchas - radio en internet”, tesis para optar
el titulo profesional de Comunicador Social en el campo profesional Produccion
Radiofonica en la Pontificia Universidad Javeriana, Colombia, el objetivo general del
presente trabajo fue: Propuesta de produccién temética de contenidos y de produccién
sonora, emple6 la metodologia el tipo de investigacion descriptivo, considerando como
instrumento de recojo de informacién a la encuesta; los principales resultados y
conclusiones fueron que la legislacion no es impedimento para sacar adelante la empresa.
Las cdmaras de comercio del pais tienen programas especializados para fomentar el
emprendimiento y facilitan y guian el proceso de constitucion de empresa. Para trabajar
sobre Internet no se necesita, hasta el momento, ningun tipo de permiso adicional o
consecion por parte del estado. Montar una estacion de radio en Internet es féacil,
mantenerla no lo es. Laradio en Internet, a diferencia de la radio analoga, permite conocer
en tiempo real quien lo escucha, desde donde y por cuanto tiempo lo hace mediante
aplicaciones que pueden ser de uso libre lo cual permite una interaccion mas directa con

el oyente ya que se pueden dar diversas opciones de programacion encaminadas a cautivar
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la audiencia.

— Diaz (2016) en su trabajo de investigacion denominado “Disefio,
Estrategias y planificacion de la radio local en la provincia de Sevilla”, tesis para optar
el titulo de Doctoral en la Universidad de Sevilla, Espafia, el objetivo general del presente
trabajo fue: Acercarse al cdmo y cuando surgen las emisoras municipales de radio,
deteniéndose en su evolucién a lo largo de todo estos afios y analizado los nuevos
desafios que se les plantean, empleo la metodologia el tipo de investigacion cualitativo
y cuantitativo, considerando como instrumento de recojo de informacion a la entrevista
y fichas bibliograficas, ademas la observacidn; los principales resultados y conclusiones
fueron que la falta de audiencia incide directamente en la contratacion de la publicidad la
ausencia de la auténtica politica comercial impide en todo los casos estudiados donde se
intenta aligerar la carga de la aportacion municipal, la llegada de nuevos anunciantes. El
perfil de los mismos responde al mismo patron, en el 92% de los casos son pequefios
autébnomos y comerciantes que no se publicitan en otro medios y buscan la repercusion
en un medio que presuponen cercanos y con tarifas asequibles; el soporte publicitario
usado por el 85% de las emisoras testadas en este estudio en la cufia publicitaria solo en
un caso el responsable reconoce haber trabajado bartering y publirreportaje, pero en la
actualidad no lo hacen, las emisoras municipales Sevillanas tienen una asignatura
pendiente en la convergencia tecnoldgica, no todas disponen de pagina web propia y la
mayoria no le actualiza, ni ofrece servicios alternativos, no todas las emisoras estudiadas
poseen correo electronico y si todas las emisoras, menos radios alcores, ofrecen su

programacion on line.
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2.1.1.2.Antecedentes Nacionales

- Vésquez (2015) en su trabajo de investigacion denominado
“Sistemas de gestion de calidad que implementan las micro y pequefias empresas del
Per(: caso de la empresa metal mecénica Mariategui S.A.C. — Chimbote, 2013.”, tesis
para optar el titulo Profesional de Licenciado en Administracion en la Universidad
Catdlica los Angeles de Chimbote en la ciudad de Chimbote, el objetivo general del
presente trabajo fue: describir los sistemas de gestion de calidad que implementan las
micro y pequefias empresas del Pert y la empresa Metal Mecénica Mariategui S.A.C.
de Chimbote, 2013, empleé la metodologia el tipo de investigacion cualitativa
bibliografica documental y de caso, para el recojo de la informacién se utilizd6 como
instrumentos la ficha bibliografica y un cuestionario de 10 preguntas que fue aplicado a
la Gerente de la empresa estudiada, utilizando la técnica de la entrevista; los principales
resultados y conclusiones fueron que el 90% de las MYPE en el Per0 realizan la gestion
de calidad de manera empirica, esto debido a que desconocen las técnicas modernas para
alcanzar la calidad y no tienen los recursos econémicos para su implementacion; esto
quiere decir que la mayoria de las MYPE en el Per( no implementan un sistema de gestién
de calidad. La empresa Metal Mecénica Mariategui S.A.C. que es nuestro caso en estudio,
si esta implementando un sistema de gestion de calidad basado en la NORMA 1SO
9001:2008. Comparando los resultados de los objetivos especificos 1 y 2, se establece
que en el Perl el 90% de las MYPE no tienen implementado un sistema de gestion de
calidad; por lo tanto, su gestion es de manera empirica, debido a la falta de recursos
econdmicos y al desconocimiento de las tecnicas modernas en gestion; en cambio, la
empresa Metal Mecanica Mariategui S.A.C. de Chimbote, si tiene implementando un

sistema de gestion de calidad basado en la Norma ISO 9001:2008. Por lo tanto, esta
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empresa esta incorporada en el 10% de las MYPE que si tienen implementado un sistema
de gestion de calidad en el Perd. Finalmente, podemos concluir de manera general que:
no todas las MYPES del Pert implementan un sistema de gestion de calidad y muchas de
ellas lo desarrollan de forma empirica y con carencia de documentacion, debido a que no
se cuenta con los recursos econdmicos necesarios para su implementacion. Pero que sin
embargo, existen algunas (pero pocas) otras MYPE que si estan implementando un SGC,
como es el caso de la empresa Metal Mecéanica Mariategui S.A.C. de Chimbote en el afio

2013.

— Quifiones (2016) en su trabajo de investigacion denominado “El
sistema de gestion de la calidad basada en la norma internacional organization For
Standardization 1ISO 9001-2015 y su implementacion en las micro y pequefias empresas
del sector servicio, rubro ensefianza, nivel inicial -Chimbote, 20167, tesis para optar el
titulo Profesional de Licenciado en Administracion en la Universidad Catolica los
Angeles de Chimbote en la ciudad de Chimbote, el objetivo general del presente trabajo
fue: Determinar las caracteristicas del sistema de gestién de la calidad basado en I1SO
9001:2015 y su implementacion en las micro y pequefias empresas (MYPE) del sector
servicio, rubro ensefianza, nivel inicial -Chimbote, 2016, empled la metodologia el tipo
de investigacion transeccional y de nivel cuantitativo, se realiz6 para determinar si el
diagnostico de la MYPE del sector servicio, rubro ensefianza permitird hacer una
propuesta de disefio de un sistema de Gestion de la Calidad basado en 1ISO 9001:2015
mejorando los procesos existentes. La muestra estuvo constituida por 28 directores de las
instituciones educativas privadas; los principales resultados y conclusiones fueron que se
identificaron al aplicar el cuestionario, que los elementos de normas ISO 9001 no han

sido implementados en su totalidad en las instituciones educativas privadas del nivel
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inicial. Otro objetivo es describir el disefio metodolégico mas adecuado para la
implementacion de la norma ISO 9001:2015 en la MYPE del sector servicio, rubro
ensefianza-Chimbote, en base al diagnostico realzado a través de la aplicacion de la
encuesta, y al analisis del marco tedrico se plantea el disefio metodolédgico que se puede
utilizar para implementar un SGC en una institucion educativa, en el anexo 01.
Finalmente, en el anexo 02 se presenta la propuesta de un modelo de gestion de la calidad
acorde a los requisitos de la norma ISO 9001:2015 que puede ser aplicado a una MYPE
del sector servicio, rubro ensefianza. El diagnostico de la MYPE, ha permitido elaborar
una propuesta de disefio de un Sistema de Gestion de la Calidad basado en ISO 9001:2015
con la finalidad de mejorar los procesos existentes. El disefio de un sistema de gestion de
la calidad, con base en la norma ISO 9001:2015, orienta las actividades y procesos hacia

el logro de las metas de la institucion educativa.

— Alanoca (2014) en su trabajo de investigacion denominado
“Caracterizacion de la gestion de calidad en las exportaciones de las MYPES
productoras de aceite de oliva Tacnefio a la ciudad de Sao Paulo - Brasil, en el distrito
de Tacna, periodo 2013 - 2014”, tesis para optar el titulo Profesional de Licenciado en
Administracion en la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote en la ciudad de
Tacna, el objetivo general del presente trabajo fue: Determinar las caracteristicas de la
gestién de calidad en la realizacién de un estudio de mercado para la exportacion de
Aceite de Oliva Tacnefio a la ciudad de Sao Paulo Brasil, en el distrito de Tacna,
periodo 2013-2014, empled la metodologia el tipo de investigacion Bibliogréafico,
descriptivo-correlacion, y aplica la encuesta como herramienta, vamos a trabajar con
datos secundarios, para obtener estos hemos visitados diferentes paginas Web, del Brasil

y del Perd, y también pensamos hacer una entrevista como ya lo mencionamos, a un
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funcionario de la empresa MONTEFIORI S.A y VALLESUR., ubicada en la ciudad de
Tacna; los principales resultados y conclusiones fueron que las caracteristicas de la
gestion de calidad en el estudio de mercado identificadas en las MYPES de Tacna a través
del estudio bibliogréfico son: La produccion de aceite de oliva de Tacna es de la mejor
calidad dentro del territorio nacional, sin embargo las MYPES de Tacna no estan
integradas por lo que la produccidn de aceituna es insuficiente para soportar altos niveles
de produccion ni de exportacion actualmente. La competencia en el mercado brasilefio es
moderada, con tendencia a la aceptacion del producto dado la creciente demanda y los
habitos de consumo de productos saludables de la poblacion del mercado objetivo. Existe
una demanda creciente del mercado brasilefio de aceite de oliva, incrementandose en mas
del 100% las importaciones de Portugal, Chile y Argentina hacia el mercado brasilefio.
Las MYPES de Tacna productoras de aceite de oliva no cuentan con un posicionamiento
en el mercado brasilefio dado que no tienen una marca reconocida de exportacién de
aceite de oliva por lo que la gestién de calidad en el comercio y en la marca del producto
no ha sido desarrollada. EI mercado de Brasil es en este momento el importador méas
importante de Aceite de Oliva Virgen a nivel de sudamericano, y Sao Paulo es uno de sus
tres més grandes consumidores, por lo tanto deberia de ser el mercado al que aspiren los
productores tacnefios, debido a que este aln se encuentra insatisfecho y en franco
incremento por la tendencia mostrada. El productor tacnefio no esta aprovechando los
factores favorables con que cuenta para vender su producto en Sao Paulo, tales como
cercania geogréfica, tratados bilaterales, tasa arancelaria cero, producto final y reputacién

de la aceituna tacnefia a nivel mundial, demanda insatisfecha entre las mas importantes.

2.1.1.3.Antecedentes Regionales
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— Chininin (2017) en su trabajo de investigacion denominado
“Caracterizacion de la gestion por procesos y competitividad en MYPE rubro imprenta
del centro comercial regenda de Piura, afio 2016, tesis para optar el titulo Profesional
de Licenciado en Administracion en la Universidad Catélica los Angeles de Chimbote en
la ciudad de Piura, el objetivo general del presente trabajo fue: Determinar las
caracteristicas de la gestion por procesos y competitividad en las MYPE de rubro
imprenta en el centro comercial Regenda de Piura, afio 2016, emple6 la metodologia el
tipo de investigacion descriptiva, nivel cuantitativo, disefio no experimental de corte
transversal, Poblacién finita e infinita, muestra de 19 colaboradores en la variable gestion
por procesos y 56 personas clientes en la variable competitividad, técnica de encuesta,
instrumento el cuestionario; los principales resultados y conclusiones fueron que los
beneficios de la gestion por procesos de estas MYPE unidades de investigacion son:
generadoras de mejor desempefio como principal beneficio ademas se tienen estrategias
corporativas, procedimiento mediante flujos, y desarrollo del financiamiento, base del
mayor beneficio al cliente, asi lo demuestran los resultados de la encuesta aplicada para
el primer objetivo especifico de la investigacion. Se pudo concluir que la clasificacion de
la gestién por procesos se apoya principalmente en proceso de los estandares de las
normas ISO, en una menor proporcién, pero no menos importante se tiene el proceso
estratégico gerencial clave para el cliente, procesos estratégicos y la planificacion, y

finalmente los procesos dominantes en el negocio.

— Espinoza (2017) en su trabajo de investigacion denominado
“Caracterizacion de la gestion de calidad y formalizacion en las MYPE rubro calzado
de Chulucanas (Piura), afio 20167, tesis para optar el titulo Profesional de Licenciado en

Administracion en la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote en la ciudad de
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Piura, el objetivo general del presente trabajo fue: Determinar caracteristicas de la
Gestion de Calidad y Formalizacion de las MYPE rubro calzado de Chulucanas-Piura
(2016), empled la metodologia el tipo de investigacion descriptiva, nivel cuantitativo,
disefio no experimental, corte transversal; los principales resultados y conclusiones
fueron que la situacion de las MYPE con respecto a las caracteristicas de la gestion de
calidad y formalizacion mostrd que los resultados obtenidos son: el 80.25% afirman que
es necesario contar con un sistema de gestion de calidad para garantizar la calidad del
producto; el 67.90% afirma que no es necesario un sistema de gestion de calidad para
garantizar el servicio; con respecto a las caracteristicas de formalizacion las MYPE bajo
estudio no se encuentran formalizadas como personas juridicas debido a que no estan
registradas en SUNARP y para el estado esto significa que estas empresas aun son
informales. El Estado Peruano deberia formar un sistema nacional de capacitaciones que
impulse el desarrollo y la promocion de la MYPE en el Perd. El grado de enfoque al
cliente identificado es que la mitad de los clientes estan satisfechos con los productos y
la atencion brindada por las zapaterias de Chulucanas, por lo que es necesario mejorar la
calidad del producto con el fin de lograr la satisfaccion total de los clientes. Se recomienda
al estado Peruano y a todos sus actores involucrados en MYPE contar con un sistema
nacional de capacitaciones y asi lograr a mediano plazo desarrollo en la competividad y
la satisfaccion del cliente. El tipo de liderazgo empleado por las MYPE es autocratico, en
este tipo de negocios de alguna manera el liderazgo autocratico es beneficioso debido a
que solo cuentan con un trabajador que muchas veces no tienen la formacién necesaria
para dominar el negocio; seria recomendable que los propietarios capaciten a los
trabajadores para que en corto tiempo estos logren desenvolverse eficazmente en el

manejo del negocio y de esta manera mejorar la productividad.
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— Yahuana (2017) en su trabajo de investigacion denominado
“Caracterizacion de la competitividad y la gestion de calidad de las MYPE en el rubro
restaurantes de la urbanizacion La Alborada- Piura, afio 2016, tesis para optar el titulo
Profesional de Licenciado en Administracion en la Universidad Catdlica los Angeles de
Chimbote en la ciudad de Piura, el objetivo general del presente trabajo fue: identificar
las caracteristicas que tienen la competitividad y la Gestion de calidad de las MYPE
en el rubro restaurantes de la Urbanizacion la Alborada-Piura, afio 2016, empleo la
metodologia el tipo de investigacién descriptiva, nivel cuantitativo, disefio no
experimental, corte transversal; los principales resultados y conclusiones fueron que los
factores de la gestion de la calidad identificada en la presente investigacion, con caracter
de relevancia se ve la politica de calidad, el desempefio del personal. Los elementos
determinantes de la gestion de calidad identificados en los Restaurantes de la Urb. La
Alborada son: seguridad, limpieza, higiene, mejora continua, calidad, habilidades, toma

de conciencia de los trabajadores.

2.1.2. Variable Marketing

2.1.2.1.Antecedentes Internacionales

- Pinoargote (2007) en su trabajo de investigacion denominado “Plan
de Marketing para el reposicionamiento de la Radio la VVoz de la Peninsula”, tesis para
optar el titulo profesional de Ingeniera Comercial y Empresarial especializacion en
Marketing y Comercio Internacional en la Universidad Politécnica del Litoral, Ecuador,
el objetivo general del presente trabajo fue: Elaborar un Plan de marketing para la Radio

la Voz de la Peninsula y lograr su reposicionamiento en el mercado local, empled la
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metodologia el tipo de investigacién descriptivo, Tuvo como muestra a 399 personas,
considerando como instrumento de recojo de informacidn a la encuesta; los principales
resultados y conclusiones fueron que gracias a su tradicion, reconocimiento y experiencia
en el mercado de la radiodifusion, la radio tienen el potencial de convertirse nuevamente
en la radio lider del mercado, ofreciendo una nueva propuesta que logre combatir las
tendencias actuales que impone la competencia, para ello, es imprescindible que rompa
los paradigmas actualmente establecidos, y logre consolidar una nueva personalidad de
marca que sea atractiva a los oyentes, a través de la propuesta de un plan de marketing.
Asi como, la radio debe enfocar su programacion a los nuevos mercados que quiere

acaparar. La audiencia se adaptara facilmente a la nueva propuesta.

- Aguirre (2008) en su trabajo de investigacion denominado “Disefio
de un plan de marketing estratégico para empresas de servicios temporales “EST”
basado en el diagndstico de medianas y grandes empresas del sector comercial (caso
Pereira — Dosquebradas)”, tesis para optar para optar el titulo de: Magister en
Administracion en la Universidad de Colombia, Colombia, teniendo como objetivo
general del presente trabajo es: Disefiar un Plan de Marketing Estratégico para
Empresas de Servicios Temporales “EST” basado en el diagndstico de medianas y
grandes empresas del sector comercial (Caso Pereira — Dosquebradas), empled la
metodologia descriptivo, de tipo exploratoria una muestra de veinte empresas. La
entrevista semiestructurada y encuesta telefonica fueron los instrumentos para
recopilar la informacion; los principales resultados y conclusiones fueron que el precio
es considerado el tercer criterio en nivel de importancia a la hora de seleccionar

empresa temporal, pero en su mayoria las empresas consideran que este es negociable
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y que el mercado regula los precios, es decir, que la empresa temporal por muy
experimentada que sea debe ajustar sus tarifas a las del promedio del mercado, de lo
contrario tiende a quedarse por fuera de este. Las empresas comerciales dan gran
importancia al precio sobre todo cuando se trata de volumen de personas, sin embargo,
estdn dispuestas a negociar y tratar de conseguir una buena tarifa que nos les
incremente demasiado los costos. Otra de las conclusiones es que en este tipo de
actividad se nota alta influencia de los grupos de referencia y logran ser bastante
importantes a la hora de la seleccion de compra de este tipo de servicio, incluso uno de
los medios de comercializacién méas efectivo de este servicio es a través de referidos,

aqui se debe mantener una excelente imagen en la calidad de los servicios ofrecidos.

- Valenciay Grillo (2011) en su trabajo de investigacion denominado
“Sistema de Gestion de Marketing para las organizaciones Solidarias, en la Ciudad de
Bogotd D.C”, tesis para optar para optar el titulo de Magister en Mercadeo en la
Universidad de Manizales, Colombia, teniendo como objetivo general: Disefiar un
sistema de gestion de marketing que sirva como herramienta para el desarrollo de las
organizaciones solidarias de Bogotd a partir del Balance Score Card, empled la
metodologia cualitativo exploratorio, La muestra estuvo conformada por doce empresas.
Como instrumento de recojo de informacion utilizaron las entrevistas; los principales
resultados y conclusiones fueron que el grupo directivo de una organizacion juega un
papel relevante en la orientacion de la cultura empresarial, en la proyeccion estratégica,
su mirada al mercado y la forma de percibir las necesidades de los consumidores de un
producto o servicio. Se puede apreciar que la adaptacion e implementacion a nuevos
sistemas, como el del sistema de gestion de marketing, se ve afectada por los

presupuestos, ya que debido al tamafio de estas organizaciones y la falta una cultura
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del mercadeo planificado, no se hace apropiacion presupuestal. Asi como: Los
resultados de una organizacion y los beneficios no se miden siempre por la rentabilidad
y las cifras de utilidad econdmica y financiera, existen otras perspectivas importantes,
como lo psicologico, lo social de los trabajadores, asociados o clientes externos, pues
desde alli se experimenta la pertinencia y la confianza y también se valoran variables
como las conductas de gestidn, las buenas précticas, el grupo de direccion, la estructura

y los sistemas organizacionales.

- Mogollon (2014) en su trabajo de investigacion denominado “Plan
Estratégico de Marketing para nuevas firmas de consultoria en Argentina”, tesis para
optar para optar el titulo de Especialista de Direccion y Gestion de Marketing y
Estrategia Competitiva en la Universidad de Buenos Aires, Argentina, teniendo como
objetivo general: Establecer las bases y herramientas para la construccién de estrategias
de marketing de las nuevas firmas de consultoria empresarial en Argentina;
describiendo los fundamentos y disefiando una propuesta metodolégica de creacion e
implementacion de plan estratégico de marketing especializado en el sector, empleé la
metodologia exploratorio, los instrumentos de recoleccion de datos fueron las encuestas
y entrevistas; los principales resultados y conclusiones fueron que existen diversas
metodologias y recomendaciones desde el campo del marketing de servicios, sin
embargo lo realmente importante es capturar aquellas herramientas que aplican
directamente al negocio con base a las caracteristicas y exigencias propias del sector.
Thomas Greenbaum, propuso lo que se conoce como las “9 Ps del marketing de un
servicio de consulting” que se basa en la combinacion de elementos de marketing, tales
como: planificacion, precio, lugar, presentacion (imagen), posicionamiento, personas,

producto, promocion y profesionalidad.
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2.1.2.2.Antecedentes Nacional

— Malpartida (2010) en su investigacion denominada “Marketing en
la Gestion de las PYME, productoras y comercializadoras: EI emporio comercial de
Gamarra (2007-2009)”, tesis para optar el titulo de Licenciado en Administracién en la
Universidad San Martin de Porras, en la ciudad de Lima, quien tuvo como objetivo
general: Analizar la importancia del marketing en las ventas de las PYMES ubicadas en
el emporio comercial Gamarra dedicadas a la produccion y comercializacion, lo que
incluye conocer a sus clientes, competidores, proveedores e investigar el mercado en el
cual van a trabajar. La metodologia que empled fue Investigacion cuantitativa, corte
trasversal y disefio correlacional, tuvo una muestra formada por 99 empresarios 0
administradores de las PYMES ubicadas en ese sector. El instrumento aplicado fue el uso
de cuestionarios estandarizados y estructurados, con preguntas abiertas y cerradas;
disefiado para ser aplicado a modo de encuesta directa, los principales resultados y
conclusiones fueron que la proporcion de PYMES que lograron incrementar sus ventas
utilizando herramientas de marketing es mayor respecto de aquellas que no lo emplearon
como herramienta de gestion, es decir, cuantas mas PYMES utilicen el marketing como
herramienta de gestion, mayor influencia positiva generara al emporio comercial de

Gamarra para convertirse en un mega centro moderno y competitivo.

— Bardales, Benites, Castafieda y Ruiz (2012) en su investigacion
denominada “Planeamiento Estratégico del Sector Radio en el Per(”, tesis para optar el
titulo de Magister en Administracion Estratégica de Empresas en la Pontificia

Universidad Catolica del Peru, en la ciudad de Lima, quien tuvo como objetivo general
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la Propuesta de un Plan Estratégico para que la industria radiofonica del Perq, en el afio
2020, sea reconocida como el sector lider de los medios de comunicacion en el pais. La
metodologia que emple6 fue investigacion exploratorio, y utiliz6 como instrumento de
recoleccion de datos a la encuesta, los principales resultados y conclusiones fueron que
se puede desarrollar adecuadamente la industria radial en el Peru partiendo de la
elaboracion de un planteamiento estratégico que permita explotar las fortalezas
aprovechando las oportunidades que brinda el mercado; asimismo, se debe contar con
planes de contingencia ante las amenazas que se encuentran actualmente en el sector.
Debido al gran mercado local con que se cuenta y, por tanto, a la demanda de
producciones innovadoras, resulta necesario formular estrategias adecuadas a la industria
para aprovechar sus potencialidades técnico-artisticas-narrativas del pais. Dado el
componente econdmico del sector, este debe apuntar a lograr niveles de satisfaccion en
los clientes acordes con los estdndares internacionales, al margen de la adecuada

rentabilidad que toda industria persigue por naturaleza.

— Cabrejos y Cruz (2015) en su investigacion denominada “Plan de
Marketing 3.0 para mejorar el posicionamiento de la empresa Hops en el Distrito de
Trujillo- 20157, tesis para optar el titulo de Licenciada en Administracién de Empresas
en la Universidad Privada Antenor Orrego, en la ciudad de Trujillo, quien tuvo como
objetivo general: Desarrollar e implementar un plan de marketing 3.0 para mejorar el
posicionamiento de la empresa Hops en el distrito de Trujillo. La metodologia que empled
la investigacion fue de cuasi experimental y aplicoO como técnicas de investigacion las
encuestas y entrevista, con una muestra de 350 clientes de la empresa, los principales
resultados y conclusiones fueron que se plantearon diferentes tipos de estrategias

personalizadas enfocados en la mente, corazon y alma del consumidor, alcanzando un
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acercamiento mas directo de empresa y cliente, al mismo tiempo esto contribuyo a tener
en claro las exigencias de los consumidores y contribuir con el mejoramiento continuo de
los productos que ofrece la empresa. Se considera que las estrategias que destacaron en
la investigacion realizada, y tuvieron un impacto méas fuerte, fue incluir al cliente en
procesos creativos de marca, publicidad, logrando de esta manera la identificacion con la
marca. Otra de las conclusiones fue: La aplicacion de un riguroso plan de marketing 3.0
contribuyé notablemente las relaciones directas con los clientes, factor positivo que
influyo en el aumento de nimero de visitas a la empresa y el grado de satisfaccion de los

clientes.

2.1.2.3.Antecedentes Regional

- Cordova (2016) en su trabajo de investigacion titulada
“Caracterizacion de marketing y rentabilidad en las MYPE de servicios rubro
restaurantes del distrito de Castilla — Piura 20167, tesis para optar el titulo de Licenciado
en Administracion de Empresas en la Universidad Catdlica los Angeles de Chimbote en
la ciudad de Piura, quien tuvo como objetivo general: Conocer las caracteristicas de
marketing y rentabilidad de las MYPE servicio rubro restaurante del distrito de Castilla,
afio 2016, emple6 la metodologia tipo descriptiva, nivel cuantitativo, disefio no
experimental, de corte transversal y siendo los resultados agrupados de acuerdo a las
variables, marketing y rentabilidad, los principales resultados y conclusiones fueron que
en su minoria las MYPE del rubro restaurantes de Castilla tiene conocimiento acerca de
tipos de marketing, en la cual concluimos por los resultados obtenidos que los tipos de
marketing que mencionaron y que ellas consideran que son los que aplican como

herramienta de gestion son marketing estratégico, marketing externo, marketing virtual y
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el marketing mix; las caracteristicas que se muestran en el mix de marketing es que
producto y servicios que brindan las MYPE, la forma en la que los caracteriza es por la
calidad, la marca, el estilo que tienen sus productos y/o servicios. Por otro lado la
caracterizacion de como aplican los precios, en la mayoria de las MYPE se aplican precios
promocionales. En cuanto a promocién o comunicacion, se caracterizan en que usan

publicidad, relaciones publicas, promocion de ventas y marketing.

- Albadn (2017) en su trabajo de investigacion titulada
“Caracterizacion de la competitividad y marketing en las MYPE rubro pollerias del
distrito de Tambogrande — Piura, afio 2017”, tesis para optar el titulo de Licenciado en
Administracion de Empresas en la Universidad Catolica los Angeles de Chimbote en la
ciudad de Piura, quien tuvo como objetivo general: determinar las caracteristicas de la
Competitividad y Marketing en las MYPE rubro pollerias del distrito de Tambogrande -
Piura, afio 2017, empled la metodologia tipo descriptivo, nivel cuantitativo y el disefio no
experimental de corte transversal. Para el recojo de datos se trabajé con la poblacién
constituida por 6 MYPE, a quienes se les aplico un cuestionario de 7 preguntas cerradas,
asi mismo se consider6 una muestra de 384 clientes de las MYPE para aplicar un
cuestionario de 13 preguntas cerradas, los principales resultados y conclusiones fueron
que las caracteristicas tienen la competitividad y Marketing en las MYPE rubro pollerias
del distrito de Tambogrande, Piura afio 2017, es la calidad de producto ofrecido ya que
llega a satisfacer las necesidades del consumidor ademéas estas MYPES innovan en
tecnologia lo que las hace mas competitivas; las estrategias de Marketing utilizadas por
las MYPE rubro pollerias del distrito de Tambogrande; es mayormente publicidad a
través de volantes, dejando de lado las promociones y las herramientas de marketing

utilizadas en las MYPE bajo estudio son los precios bajos, ubicacion cercana a la
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poblacion, ademas todas las MYPE utilizan la herramienta publicitaria y lo hacen de
manera semanal a través de volantes logrando asi ofrecer un producto y servicio que

satisface las necesidades del cliente.

- Maco (2005) en su trabajo de investigacion titulada “Trade
marketing: una técnica que se consolida en nuestro pais”, tesis para optar el titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas en la Universidad de Piura en la ciudad de
Piura, quien tuvo como objetivo general: Conocer el trade marketing: una técnica que se
consolida en nuestro pais, emple6 la metodologia que enmarca es paradigma
interpretativo también conocido como humanista, cualitativo, los principales resultados y
conclusiones fueron que se deben desarrollar alianzas estratégicas entre fabricantes y
distribuidores con la finalidad de estrechar las relaciones entre ambos. Para ello, los
fabricantes deberén prestar cada vez mas atencion a las necesidades de los distribuidores
y atender a cada uno de manera diferente. Es decir, deben aplicar Trade Marketing a los
distribuidores. Debido a la reciente aparicion del Trade Marketing y a la existencia de una
serie de definiciones dadas por diferentes autores, como consecuencia de nuestra
investigacion, proponemos que el Trade Marketing “sea una alianza estratégica entre
fabricantes y distribuidores que establecen una relacién de colaboracion y ayuda, con la
finalidad de generar sinergias para el logro de objetivos comunes; para el fabricante,
“TRADE MARKETING: UNA TECNICA QUE SE CONSOLIDA EN NUESTRO
PAIS” en pro de la rotacién de sus productos y marcas, y, para el distribuidor, en la
rentabilidad de sus ventas ya que es éste la imagen del producto y el que brinda al
consumir final la satisfaccion de sus necesidades”. Hoy cada vez mas empresas
fabricantes hacen uso del Trade Marketing, ya que muchas de ellas cuentan con un

departamento o figura especifica responsable de esta funcion. En el Pert observamos que
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este concepto recién esta tomando vuelo, ya que son pocas las empresas que cuentan con
esta area; por ejemplo Nestlé, Molitalia y Alicorp. La denominacién mas frecuente de
esta figura es la del Trade Marketing Manager y la localizacion preferente es bajo la
dependencia de la Direccidn de Ventas. El Trade Marketing se abre cada vez més a otros
mercados, y aunque se origind en el sector de productos de gran consumo, actualmente
es aplicable en cualquier actividad en la que el fabricante o proveedor llegue al
consumidor o usuario a través de los canales de distribucion. Para elevar las ventas y
reforzar la imagen de los productos y/o servicios, el Trade Marketing ofrece las siguientes
opciones: planes de lealtad e incentivos, promociones al usuario final aplicadas y
adaptadas al canal (empaques premiados en donde ademéas de ganar el consumidor,
también gana el duefio del establecimiento en donde se “TRADE MARKETING: UNA
TECNICA QUE SE CONSOLIDA EN NUESTRO PAIS” compré el producto),
programas especificos de comunicacion a lo largo de todo el afio o incluso reforzados en
ciertos momentos de la temporada, entre otros. Una ventaja del Trade Marketing es la de
abarcar ambos mercados: el del consumidor final y el del intermediario, pudiendo hacer
uso de relaciones de colaboracion y cooperacion entre ambos para llegar a obtener
beneficios comunes, que pueda llevar a una mejor relacién en la distribucién. Una
desventaja del Trade Marketing en la organizacion comercial se podria dar por la manera
coémo se implanta esta area y de la conciencia de sus objetivos y funciones, pues ésta
podria originar ciertos roces entre el departamento de Ventas y el de Marketing. La
eleccion de actividades del Trade Marketing dependera del objetivo que se pretenda
alcanzar en la empresa y de otras variables de su entorno como el mercado, la

competencia, los canales de distribucion, etc.
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2.1. Bases tedricas
2.2.1. Radio

2.2.1.1.Definicién de Radio

La radio, como cualquier otro medio de comunicacion, ofrece diferentes tipos
de contenidos cuya ideacion y organizacion en el conjunto de la programacion puede
atender a formas de comunicacion diferentes, no solo la informativa. La actuacion
radiofonica de la emisora se concreta en una definicion de radio y un modelo de
programacion determinado. La definicion de radio es un concepto més amplio que el
de modelo de programacion, por lo que un mismo tipo de radio puede desarrollar dos
modelos de programacion distintos, caso de la radio informativa o la musical. Las radios
derivan de los diferentes tipos de comunicacion que puede ofrecer el medio radiofénico,
entendiendo la comunicacion en el sentido propuesto por Brajnovic: “La comunicacién
es el conducto, contexto directo, contagio 0 encuentro creativo que une distancias,
presencias, estados de animo o disposiciones intersugerentes y creativas, sin el fin —de

suyo— informativo, aunque puede ser el vehiculo de la informaciéon” (Moreno, s.f.).

2.2.1.2 Historia de Radio

“La radio, fue fundada por un grupo de empresarios nacionales y se llamé
OAX, primera estacion de emision, siendo ignagurada el 20 de Junio de 1925 por el

presidente en esas fechas Augusto B. Leguia. La primera radiodifusion estuvo bajo la
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direccion de la Peruvian Broadcasting Company y funcion6 con equipos de la empresa
britdnica Marconi. Con el paso de los afios, OAX cambi6é su nombre por Radio
Nacional en 1933 e inaugurd al mismo tiempo su local en la avenida Petit Thouars. El
primer director artistico fue Antonio Garland y los primeros locutores, Juan Fernandez
Stoll y Rosa Hernando. A partir de 1935 empezaron a funcionar otras radioemisoras
en Lima y Callao. Entre las principales, en orden cronoldgico, tenemos a: Radio
Miraflores (1935), Radio Internacional (1935 - en 1961: Radio La Cronica), Radio
Grellaud (1938 - en 1951: Radio Lima), Radio Alegria (1946 - en 1969: Circuito Radio
Programas del Peru), Radio América (1941), Radio Panamericana (1952), Radio Reloj
(1954), Radio San Cristobal (1953 - en 1961: Onda Popular), y otras mas. En la
actualidad el Peru cuenta con 1425 emisoras de radio, de las cuales hay 175 en el area
de Lima y Callao. Hay 906 emisoras de FM, 404 de onda media y 115 de onda corta”

(Garnique, 2008).

La radio no surge solamente pues, como un elemento de distraccion que quiere
llenar horas vacias, o transmitir misica para alegrar la vida de los hogares. Desde un
comienzo la radio sirvid, para exteriorizar y hacer sentir una opinion, un sentir y un
clamor. A méas de una emisora le costd expresar en libertad sus ideas en contra del
mandon de turno el cierre temporal de sus micréfonos. La radio en el PerG si bien es
cierto, es el medio masivo, mas alcanzado por el pueblo. La radio al igual que la
television, fue traida a Chiclayo, hay comenzaron a funcionar diversas emisoras, pero
no solo era a nivel nacional, sino que tambiéen a raiz de ello, los periodistas alquilar un
espacio de las emisoras para hablar de algun tema que aqueja no solo personas sino

socialmente (Garnique, 2008).
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2.2.1.3.Descripcion del Sector Radio:

Segun Alarico y Gomez (2005) quienes manifiestan la radio es uno de las
primeras necesidades de las personas, en cuanto a comunicacion, como ser social, la

capacidad propia en el cual alcanza niveles impensables.

Con el avance de la tecnologia, se ha logrado vencer las barreras de la distancia
a escala mundial, de tal manera, que se puede comunicar en tiempo real con personas

ubicadas en cualquier parte del globo.

Segun Herrera (2003) en el Peru las emisoras radiales son uno de los medios de
comunicacion con un mayor alcance, porque posee un gran nivel de penetracion en los
mercados que se dirige, teniendo como caracteristica la accesibilidad a la poblacién

porque llega a un gran numero de personas en un solo instante.

Ademas el diario Gestion (2012) afirma que el rubro de emisoras radiales en
nuestro pais ha tenido un gran crecimiento y evolucion, hoy en dia estas emisoras
radiales vienen compitiendo constantemente por los oyentes, por tanto las empresas
radiales son mas selectivas porque dirigen sus mensajes a grupos seleccionados.

2.2.1.4. Situacion General

Fournier (2005) manifiesta que hoy en dia existe muchas emisoras radiales para
que el oyente escuche dentro de las cuales son: la radio por internet, la radio por satélite,

la radio portatil, la radio digital terrestre. Por este medio se comunica el locutor a través
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del lenguaje radiofénico, con los oyentes que necesita una formacion especifica para

decodificar el mensaje.

Ademas (Merayo, 2009) agrega las emisoras radiales se dividen en dos de
acuerdo a su rol y propiedad que son: la radio privada y la radio estatal. La radio privada
tiene como unico fin distraer a los radioescuchas y obtener ganancias economica,
mientras que la estatal constituye un servicio exclusivamente a la poblacion y brinda

programas culturales y plurales.

Segun la Organizacion de Naciones Unidas (ONU), (2012) las emisoras
radiales llegan a un 95% de la poblacidn, y en las ultimas estadisticas los hogares que

tienen una radio en su hogar son mas del 75% de todo los hogares a nivel mundial.

2.2.1.5. Empresas Radiales en el Peru:

En el Peru la ley que regula las normas de las actividades de los medios de

radiodifusion sonora y televisa, es la Ley 28278 Ley de Radio y Television del Peru.

“Segun los datos del Consejo Consultivo de Radio y Television (CONCORTYV,
2012), en el pais, existen 3,272 emisoras de radio, de las cuales el 15% se encuentra en
la zona de Lima y Callao. Segun, la misma fuente, la produccion radial es mas notoria
en emisoras habladas o noticiosas, a diferencia de las emisoras musicales. Y segun el
Anuario Estadistico del Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC, 2011) y

CONCORTV (2012a), la radiodifusion sonora se incrementd, desde el 2006 hasta el
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2010, en 689 unidades, es decir, en un 33.8% de crecimiento. Asimismo, las estaciones
de radiodifusién sonora de FM se incrementaron en 47.1%; lo contrario ocurrio en las
estaciones de onda corta (OC) y se mantuvo el nimero de estaciones de amplitud
modulada (AM). Durante los afios 2011 y 2012, el crecimiento fue de 23% en FM y 9%

en AM”.

Merayo (2009) manifiesta que en el pais existen muchas emisoras
radiales ilegales, porque existen muchos tramites burocraticos y normas que no
permiten el desarrollo para ser una empresa formal, ademas en el informe nacional
de la Asociacion Latinoamericana de Educacion Radiofonica (ALER) quien
informo que existe aproximadamente mas de 1,000 radios ilegales; y la
Coordinadora Nacional de Radio estimaba el nimero de radios ilegales y piratas

en 3,000.

2.2.1.6. Las Micro Empresas Radiales

Toda empresa tiene como fin lograr beneficios econémicos. Machuca (2009),
al respecto sostiene: “las empresas estan orientadas a obtener ganancias aunque su
objetivo final sea producir bienes o servicios, su proposito inmediato es conseguir

utilidades y obtener el retorno financiero que supone el costo de inversion”.

Las micro empresas radiales pueden ser definidas como pequefias empresas
por el nimero de recursos humanos que en ella se desenvuelven. En promedio, una
emisora radial genera como saldo final (fuera de pagos a los trabajadores y de los costos

fijos) un promedio de 1500 a 3000 soles mensuales, siendo su ingreso maximo de entre
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4 mil a 7 mil soles.

La organizacion permite establecer las funciones que cada trabajador debe
desarrollar dentro de ella; al respecto, Machuca (2009) senala: “la  estructura
organizacional debe disefiarse para determinar quién realiza cuéles tareas y quién sera
responsable de qué resultados”. No obstante, el éxito de la empresa depende también de

varios factores internos y externos en los que se desenvuelve.

Para Figueroa (1996), las empresas radiales, se pueden organizar en dos tipos,
por un lado, donde el propietario es quien toma todas las decisiones y la segunda, con
una administracion participativa. La primera es para empresas muy pequefas,
controlada por una sola persona que cumple las funciones de administrador y que s6lo
procura obtener beneficios econdmicos; mientras que la segunda ordena areas o

departamentos, estableciendo jerarquias, planeando estrategias, etc.

En las micro empresas radiales, el consejo directivo, esta conformado por los
duefios, propietarios o concesionarios de la empresa radiofonica, quienes invierten y
sostienen econdmicamente a la empresa. EI administrador se encarga de los asuntos
contables de la empresa, asi como pagos a los trabajadores, tributos e impuestos

pertinentes.

En conclusion, segun la tipologia de Figueroa, las emisoras comerciales al ser
pequeiias cuentan con la organizacion denominada “el rey sol”, donde quienes tienen el
mando de la empresa centran sus valores Unicamente en la obtencion de ganancias

econémicas.
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2.2.1.7. Las Micro Empresas Radiales en Piura

La situacion de las radios en Piura, se ve afectada por el agrupamiento de
emisoras capitalinas. Al operar en la ciudad, sea con programacion nacional o local, sus
caracteristicas son diferentes a las conformadas por los grandes emporios radiales

capitalinos.

Esta situacion planted la iniciativa de algunas emisoras piuranas para que
conformen pequefios grupos radiales. La pionera en la ciudad de Piura, ha sido la micro
empresa de la familia Lozada (duefios de la orquesta Armonia 10), iniciando el negocio
con radio Antena 10, para posteriormente formar Club 99 y radio Kaliente, obteniendo
beneficios en la venta de publicidad. Asi también, tenemos también la empresa radial
de la familia Querevalu, propietarios de la agrupacion musical “Aguamarina“ con radio

Girasol y los duefios de la agrupacion “Internacional Privados® con radio La Riberefia.

Existen ademas, las emisoras menudas, con capitales exiguos; quienes tratan
de mantenerse en el mercado, tratando de cubrir los gastos fijos y obtener ganancia
través de la publicidad. Cuando esto no sucede, optan por vender la frecuencia de la

emisora al mejor postor.

Por lo tanto, se puede sefialar que los propietarios de estas empresas radiales

comerciales procuran tener sostenibilidad economica para continuar en el mercado a

través de la venta publicitaria.
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2.2.2. Micro y Pequeiias Empresas

2.2.2.1.Definicién de MYPE

La micro y pequefia empresa es la unidad econdmica constituida por una persona
natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion o gestion empresarial
contemplada en la legislacion, que tiene como objeto desarrollar actividades de
extraccion, transformacion, produccion, comercializacién de bienes o prestacion de
servicios, por tanto las juntas, asociaciones o agrupaciones de propietarios o inquilinos
en régimen de propiedad horizontal o condominio habitacional, asi como las asociaciones
0 agrupaciones de vecinos, podran acogerse al régimen laboral de la microempresa
respecto de los trabajadores que les prestan servicios en comun de vigilancia, limpieza,
reparacion, mantenimiento y similares, siempre y cuando no excedan de diez trabajadores

(Obregdn, 2015)

2.2.2.2.Caracteristicas de MYPE

Lozano (2013) manifiesta que de acuerdo a estudios realizados por el Ministerio

de la Produccion del Peri (PRODUCE), las MYPES tienen las siguientes caracteristicas:

% 72% de MYPES son personas naturales

% 73% de MYPES vende menos de 6.5 UIT (S/.24, 050)
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+»» 88% emplea menos de 5 personas.
s 84.3% desarrollan actividades de servicios y comercio
¢+ Asimismo, segun estudios especializados, un 30% de las MYPES que se generan

se extinguen en un primer afio, mientras que un 80% desaparece en cinco afos.

2.2.2.3.Registro de la Micro y Pequefia Empresa

Para acceder a los beneficios de la Ley MYPE, estas deberan tener el certificado
de inscripcién o de reinscripcion vigente en el Registro Nacional de la Micro y Pequefia
Empresa (REMYPE), el que esta a cargo del Ministerio de Trabajo, por consiguiente este
registro cuenta con un procedimiento de inscripcion a traves de la pagina web del
Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo, que es la entidad que tiene a su cargo.
Sin embargo, dicho registro pasara a ser administrado por la Superintendencia Nacional

de Aduanas y de Administracion Tributaria (SUNAT) (Obregén, 2015).

2.2.3. Sistema de Gestion

2.2.3.1.Concepto de Sistema de Gestion

Un Sistema de Gestion es un conjunto de etapas unidas en un proceso continuo,
que permite trabajar ordenadamente una idea hasta lograr mejoras y su continuidad, al
respecto (Vergara, 2009) afirma que un sistema de gestion es un conjunto de reglas y
principios relacionados entre si de forma ordenada, para contribuir a la gestion de

procesos generales o especificos de una organizacion. Permite establecer una politica,
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unos objetivos y alcanzar dichos objetivos. Un sistema de gestion normalizado es un
sistema cuyos requisitos estan establecidos en normas de carécter sectorial, nacional, o
internacional. Las organizaciones de todo tipo y dimension vienen utilizando sistemas de

gestion normalizados debido a las multiples ventajas obtenidas con su aplicacion.

Consideraremos a la empresa con el enfoque de la Teoria General de Sistemas.
Empezaremos con la definiciéon de sistema que segin Stanton (1997), es “un todo
organizado o complejo, conjunto de combinacion de cosas o partes que forman un todo
complejo o unitario”. Por su parte, Murdick (1971) lo define como: “una serie de
elementos que forman una actividad o un procedimiento o plan de procedimiento que
busca una meta o metas comunes, mediante la manipulacion de datos, energia, o materia,
en una regencia de tiempo para proporcionar informacién”. Lipson y Darling (1987)
afirman que es “como una red organizada de elementos operativos y/o institucionales
disefiados para alcanzar un objetivo o conjunto de objetivos, conforme a un plan o
conjunto de planes”. Asi mismo, M. Ortigueira (1984) declara que es “un conjunto de
elementos en interaccién dindmica, organizados y orientados hacia el logro de uno o

varios objetivos”.

Por lo antes mencionado, podemos definir a las empresas como sistemas que

poseen las siguientes caracteristicas:

Sistema abierto: Es decir, recibe influencias de su entorno (servicios, energia,
dinero, productos, informacion, etc.) y su desenvolvimiento influyen en el entorno

empresarial.
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Sistema autorregulado: es decir, posee un sistema que define los objetivos y las
pautas para alcanzarlos y un sistema que regula y capta la informacion de lo que entray
sale, las compara con las normas o standard de calidad y decide acciones correctivas en

el caso de que se produzcan desviaciones.

Sistema dindmico: no permanece siempre igual, sino que se va acomodando a las

nuevas necesidades o demandas de sociedades cada vez mas cambiantes y exigentes.

Sistema divisible en subsistemas. Aplica el concepto de sinergia, es decir, ninguno
de sus subsistemas son independiente de los demas sino que estan todos interrelacionados

y contribuyen a la integracion del sistema en su totalidad.

2.2.3.2.Principios de Sistema de Gestion

Conteniendo la investigacion se ofrece informacién relacionados a los principios
del sistema de gestion en el desarrollo de las MYPE, es asi como cualquier organizacion
que se disponga a implantar la norma 1ISO-9001 tiene que conocer y tener en cuenta los
principios y fundamentos que sustentan al Sistema de Gestion de la Calidad. De no ser
esto asi puede que los resultados que esperamos de él no se lleguen a alcanzar nunca, y
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nuestro sistema mas que servirnos de ayuda en la organizacion nos ocasionara mas de un
problema. Por esto primero hay que entender cuales son los principios y fundamentos
sobre los que se basa 1ISO9001 y su sistema para entender el alcance y el porqué de los
requisitos que contiene, por tanto (Gonzales, 2013) menciona que existe siete principios

y son:

Principio 1: Enfoque al cliente.- El principio fundamental y el objetivo principal de la
gestion de la calidad en una organizacion, es satisfacer las necesidades y expectativas del
cliente y en la medida de lo posible superarlas. Cualquier organizacion que quiera
mantener su éxito a medio y largo plazo, debe saber, que este depende en buena medida,
de su capacidad para atraer y fidelizar la confianza de los clientes y del resto de sus

stakeholders, (o “partes interesadas”) lo que implica:

— Analizar y estudiar las diferentes expectativas y necesidades de los clientes.

— Verificar que los objetivos de la empresa tengan coincidencia con las expectativas
y necesidades de los clientes, y para tener un buen nivel se tienen que ir innovando
los productos y servicios, y las mejoras tienen que estar bien planificadas de
acuerdo a los gustos de los compradores o clientes.

— Mantener comunicado y capacitado al personal con las expectativas y necesidades
de los clientes, ademas el personal tiene que tener conocimiento que afecta su
trabajo con la percepcion que el cliente tiene de la empresa y de los servicios y
productos que se oferta.

— Evaluar la satisfaccion de los clientes y planificar de acuerdo a los resultados, por

consiguiente la empresa tiene que realizar encuestas para tener conocimiento cual
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es la percepcion que tiene los clientes de su empresa y asi planificar un buen
producto y servicio para ofrecer.

— ldentificar la forma de relacién que existe entre el personal y los clientes, para
tener una buena atencion comercial, y si es posible desde primer contacto hasta el

servicio post-venta, si fuese necesario.

Asi mismo la aplicacion del principio de enfoque al cliente conduce a lo

siguiente:

— Comprender e investigas las necesidades que tienen sus clientes.

— Elaborar buenos objetivos sobre las necesidades y expectativa de los clientes.

— Comunicar las necesidades y las expectativas del cliente a toda la organizacion.

— Medir la satisfaccion del cliente y actuar en base a los resultados.

— Gestionar sisteméaticamente las relaciones con los clientes.

— Asegurar un enfoque equilibrado entre satisfacer a los clientes y a otras partes
interesadas (tales como los propietarios, los empleados, los proveedores, los

accionistas, la comunidad local y la sociedad en su conjunto).

Principio 2: Liderazgo.- La figura de los lideres en los Sistemas de Calidad es de vital
importancia, ya que son los encargados de establecer una unidad de propdsito para toda
la organizacién, dando ademas la orientacién adecuada, para que el resto de personal

pueda alcanzar los objetivos de calidad propuestos.

La aplicacion del principio de liderazgo conduce a lo siguiente:
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— Incluir las necesidades de todas las partes considerando a los clientes, accionista,
propietarios, comunidades locales, proveedores y la sociedad en su conjunto.

— Planificar la visién de la empresa.

— Planificar las metas, objetivos y estrategias.

— Elaborar y tener valores compartidos, modelos éticos y transparencia en la
empresa.

— Brindar confianza y disminuir los valores.

— Proporcionar los recursos que necesita el personal, libertad y capacitacion en sus
determinadas areas para trabajar con responsabilidad.

— Reconocer, alentar e inspirar confianza y respeto entre todos.

Principio 3: Compromiso del Personal.- Para que la organizacion alcance sus objetivos
de calidad, es fundamental que todo el personal de la misma, tengan la competencia y el
compromiso necesarios, para generar valor para el cliente. Por eso la organizacién debe
hacer participar de esta idea a todos sus integrantes, lo que requiere que las habilidades y
conocimientos de los mismos sean potenciados y respetados. El personal, a todos los
niveles, es la esencia de una organizacion y su total compromiso posibilita que sus
habilidades sean usadas para el beneficio de la organizacién. Para lograr este propdsito,

se deben considerar aspectos tales como:

— Ver cudl es la competencia que tiene el personal para que pueda desempefiar bien
sus funciones.

— Colocar un limite entre la competencia que tiene y la que quiere llegar.
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— Realizar evaluaciones cada cierto tiempo de todo el personal, segun los objetivos
y metas trazadas.

— Tomar importancia y atencién el trabajo que realiza cada persona en su
determinada area dentro de la organizacion.

— Comunicacion y planificacion de las responsabilidades de cada rol.

— Verificacion de la formacion de las necesidades.

De otro lado la aplicacién del principio de participacion del personal conduce a

que sus integrantes:

— Tomar importancia a las funciones y contribuciones en la empresa.

— Evaluar el desempefio y restricciones que tiene el personal.

— El personal tiene que tomar conciencia y hacerse responsable de los problemas
que adquiera y brindar soluciones.

— Cada personal tiene que evaluar su propio desempefio teniendo en cuenta los
objetivos y metas personales.

— Buscar mejorar sus conocimientos, competencia y su experiencia.

— Compartir sus experiencias y conocimientos para el beneficio de la empresa.

— Buscar entre todos soluciones a los problemas de la empresa.

Principio 4: Enfoque a procesos.- Entender y gestionar las actividades de la empresa
como procesos interrelacionados de un sistema global y coherente, es otra de las claves

del éxito de cualquier Sistema de Gestion de la Calidad, conduciendo a:
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— Conceptualizar las funciones que se necesita para tener buenos resultados.

— Cada personal tiene que tener claro sus responsabilidades para gestionar sus
funciones claves.

— Medir y evaluar la capacidad de las funciones claves.

— Verificar las interfaces de las funciones claves y las actividades de la empresa.

— Ver los factores que se involucran como son los métodos, materiales y recursos,
que mejoren las funciones claves de la empresa.

— Realizar un estudio sobre las consecuencias, riesgos, y los impactos sobre los

clientes, proveedores y personal.

Principio 5: Mejora Continua.- El principio de Mejora Continua, es otro clasico, dentro
del moderno concepto de Calidad. Cualquier organizacion de éxito, tiene un decidido
enfoque de mejora continua, lo que le permite no s6lo mantener un nivel de desempefio
Optimo, sino que ademas puede reaccionar en mejores condiciones que la competencia, a
los cambios de las condiciones externas e internas, pudiendo aprovechar mejor las

oportunidades que se generen.

La aplicacion del principio de mejora continua conduce a lo siguiente:

— Utilizar un enfoque consistente y amplio de la organizacion hacia la mejora
continua del desempefio de la organizacion.
— Proporcionar a las personas capacitacion en los métodos y las herramientas de la

mejora continua.
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— Hacer de la mejora continua de los productos, los procesos y los sistemas el
objetivo de cada individuo de la organizacion.
— Establecer metas para guiar y medidas para trazar la mejora continua.

— Reconocer y tomar conocimiento de las mejoras.

Principio 6: Toma de decisiones basada en la evidencia.- Cualquier tipo de toma de
decisiones, implica un cierto grado de incertidumbre, pero es obvio, que aquellas
decisiones basadas en un andlisis riguroso y en una evaluacién metddica de los datos y
de la informacién disponible, tienen una mayor probabilidad de generar los resultados

deseados con la menor desviacion posible.

Basado en hechos para la toma de decision conduce a lo siguiente:

— Verificar que la informacion y los datos sean confiables y exactos.

— Crear un sistema para que los datos sean accesibles a los que necesitan.

— Evaluar la informacidn y los datos empleando los métodos validos.

— Realizar la toma de decisién basado en los analisis de la informacion equilibrada

con la experiencia y la intuicion.

Principio 7: Gestién de las relaciones.- Toda organizacién tiene un conjunto de
stakeholders o “partes interesadas” en el desempefio de sus actividades, (como pueden
ser los clientes externos, los proveedores, los inversionistas, los propios trabajadores,
etc.). La organizacion y sus stakeholders, son en mayor o menor medida interdependientes
entre ellos, por lo que el establecimiento y el cuidado de una relacion mutuamente

beneficiosa, aumenta las posibilidades de éxito a medio y largo plazo.
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La aplicacion de este principio conduce a:

— Establecer relaciones que equilibran las ganancias a corto plazo con las
consideraciones a largo plazo.

— Formacion de equipos de expertos y de recursos con los socios.

— Identificacion y seleccion de los proveedores.

— Comunicacion clara y abierta.

— Informacion y planes futuros compartidos.

— Establecer actividades conjuntas de desarrollo y mejora.

— Inspirar, alentar y reconocer las mejoras y los logros de los proveedores.

2.2.3.3.Procesos de Sistema de Gestion

La Gestion es una forma de organizacion, diferente de la clasica organizacion
funcional, en la que prima la vision del cliente sobre las actividades de la organizacion.
Los procesos asi definidos son gestionados de modo estructurado y sobre su mejora se
basa la de la propia organizacién, por tanto la gestion de procesos aporta una vision con
las que se puede mejorar y redisefiar el flujo de trabajo para hacerlo méas eficiente y
adaptado a las necesidades de los clientes. No hay que olvidar que los procesos los
realizan personas Yy, por tanto, hay que tener en cuenta en todo momento las relaciones
con proveedores y clientes. Al respecto (Lugo, 2017) menciona las que deben seguir, de

manera general, siendo los siguientes:
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a)

b)

d)

Compromiso de la direccién. La direccion tiene que ser consciente de la
necesidad de esta sistematica de gestion por procesos. El factor critico en este

punto es la necesidad de formarse y capacitarse para dirigir el cambio.

Sensibilizacion y formacion. El Equipo Directivo recibe formacion relativa a la
gestion por procesos y son la herramienta de cambio para las personas que
dependen de ellos. La gestion por objetivos se basa en conseguir que todos los
empleados de la empresa se sientan comprometidos en este proceso y no se sientan

obligados.

Identificacién de procesos. A partir del analisis de todas las interacciones
existentes con el personal de la organizacion y clientes externos se realiza un

inventario de los procesos.

Clasificacion. Entre los procesos que se han identificado, hay que definir cuales

son los procesos claves, los procesos estratégicos y 10s procesos de apoyo.

Relaciones entre procesos. Se debe establecer una matriz de relaciones ente
procesos. Entre los diferentes procesos se pueden compartir instrucciones,

informacion, recursos, equipos, etc.).
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f)

9)

h)

)

Mapa de procesos. Se ha de visualizar la relacién entre los procesos por lo que
se emplean diagramas en bloques de todos los procesos que son necesarios para

el sistema de gestion de calidad.

Alinear la actividad a la estrategia. Los procesos clave permiten implantar de
forma sistematica nuestra politica y estrategia. Para ello, se crea una matriz de
doble entrada con los objetivos estratégicos y los grupos de interés, de tal modo

que queda definida la relacion que existe entre ellos.

Establecer en los procesos unos indicadores de resultados. Las decisiones se
tienen que basar en informacién sobre los resultados alcanzados y las metas
previstas, que permitirdn analizar la capacidad de los procesos y sistemas; asi
como saber el cumplimiento de las expectativas de los grupos de interés y
comparar nuestra propia organizacion con el rendimiento de otras. Para contar con
esa informacion hay que definir qué KPIs son los més ajustados a nuestras

necesidades y han de ser medidos.

Realizar una experiencia piloto. Este paso constituye la prueba de fuego para

desarrollar la implantacion.

Implementar el Ciclo PHVA para mantener resultados. Esta metodologia se
emplea de forma inicial en el area piloto escogida. Tras haber conseguido la
dindmica de mantenimiento en ese proceso clave, se eligen otros y se amplia el

area de actuacion hasta llegar a todos los procesos de la organizacion.
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2.2.4. Marketing

2.2.4.1.Concepto de Marketing

Consiste en concebir, planificar, ejecutar y controlar la elaboracion, tarificacion
(precio), promocion y distribucion de una idea, bien o servicio, con el objeto de llevar a
cabo intercambios mutuamente satisfactorios, tanto para la organizacion como para los
individuos, por tanto si tenemos en cuenta el rol activo que adopta la empresa en la
relacion de intercambio vemos que el marketing adopta una nueva filosofia en la gestion
de la misma, por la cual, para que la empresa alcance sus objetivos tiene que orientar
todos sus esfuerzos hacia la satisfaccion de las necesidades de los consumidores. Esta
orientacion estd intimamente ligada al principio de soberania del consumidor que
caracteriza a una economia de mercado, y supone que lo que se produce, cdmo se produce
y cémo se distribuye, estd determinado por las preferencias de los consumidores,

expresadas en sus decisiones individuales en el mercado libre (Arroyo, 2014).

Por su parte, el comité de definiciones de la American Marketing Association,
(1960) define el marketing como: La realizacion de actividades empresariales que dirigen
el flujo de bienes y servicios desde el productor al consumidor o usuario, definicién no
aceptada del todo en ese momento, pero que dio inicio a un debate fructifero, siendo en
1985 aprobada una nueva definicion: “el marketing es el proceso de planificacion y
ejecucion de la concepcion, precio, comunicacion y distribucion de ideas, productos y
servicios para crear intercambios que satisfagan a los individuos y a los objetivos de la

organizacion”. Es en el afo 2004, cuando dicha asociacion vuelve a redefinir el concepto
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declarando lo siguiente: “Marketing es una funcion de la organizacion y un conjunto de
procesos dirigidos a crear, comunicar y distribuir valor a los clientes y a dirigir las
relaciones con los clientes de forma que beneficie a la organizacion y sus publicos de
interés”. No obstante, en el afio 2007, la definicién deja de referirse a la funcion pasando
a ser una actividad: “El marketing es la actividad, el conjunto de précticas relevantes y
procesos para crear, comunicar, entregar, e intercambiar las ofertas que tengan valor para

los clientes, los socios y la sociedad en general”.

2.2.4.2.Caracteristicas de Marketing

“Para las empresas que buscan de un nuevo software de marketing, hay un
monton de opciones en el mercado de plataformas de automatizacion de marketing.
Varias tecnologias estan disponibles para ayudar a las empresas a elaborar campafias
de correo electronico, mensajeria automatizada, a profundizar en las perspectivas, a
gestionar clientes potenciales, a cultivar una presencia social y medir la actividad
social ”, por consiguiente (Horwitz, 2016) afirma que existe cinco claves, las cuales cada

clave presentan caracteristicas y son del marketing:

a) Primera area clave

Automatizacion de marketing multicanal. Este tipo de marketing es para todas las
empresas que quieran interactuar con los clientes, puede ser por cualquier medio de
comunicacion como es: Mensajes de texto, correo electronico, chat en vivo, redes

sociales, o de otra manera.
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Distribucion de correo electrdnico. Es una caracteristica que permite realizar campafias
en global, porque los mensajes pueden ir en blogs segmentado para ciertos tipos de

clientes que pueden ser utilizados por el marketing o ventas.

Integracion con canales fuera de linea y en linea. “Varios sistemas de automatizacion
de marketing incluyen la integracion con las campafias y canales fuera de linea, como
radiodifusion, correo directo o encuestas a través de un centro de llamadas. Esto
proporciona una vision mas amplia, por lo que la gente de marketing puede evaluar cdmo
les va a las campafias con cada segmento de clientes potenciales. La integracion de
campafias en linea y fuera de linea también es fundamental para proporcionar una
imagen mas completa del comportamiento de los prospectos. Esto también requiere la
integracion con nuevos canales, tales como las redes sociales, mensajes de texto y chat

envivo”.

Integracion con el software de CRM. Todos los sistemas utilizan y vienen incluidas
integraciones incorporadas, con los datos de la publicidad y puedan compartir con el

sistema de CRM.

Alertas en tiempo real. Esta caracteristica brinda alerta al area de ventas, con la
disposicion de los compradores potenciales, asi mismo indican cual es la publicidad que
brinda respuestas positivas 0 negativas, el cual brinda cambios rapidos, en las camparias

de bajo rendimiento.
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b) Segunda area clave

Gestion y puntuacion de candidatos. “Las herramientas que realizan puntuacion de
candidatos permiten a la gente de marketing aplicar valores a diferentes prospectos en
funcién de su disposicion a comprar, y aplicar esfuerzos de venta a los clientes
potenciales més prometedores. Cuando un potencial entra en la plataforma de
automatizacion de marketing, recibe una puntuacién basada en actividades: el
comportamiento de navegacion, clics de correo electronico y asi sucesivamente. La
puntuacion de candidatos permite una mejor comunicacion entre marketing y ventas, y
un hilo de comunicacién automatizada: Cuando la puntuacién de un candidato alcanza
un valor de umbral, el candidato es considerado listo para la venta y es reenviado

automaticamente a un representante de ventas para el seguimiento inmediato .

Segmentacion de candidatos. Esta caracteristica ayuda a segmentar a los clientes por

medio demografico y comportamiento de compra o clientes potenciales.

Cuidado de la campafia. “La mayoria de los clientes potenciales necesitan ser nutridos
antes de que estén listos para hacer una compra, y un sistema de automatizacién de
marketing necesita métodos automatizados para el cultivo de estos candidatos. Nutrir
campafias de marketing permitird a los comercializadores crear la distribucion de
contenidos con base en los perfiles del comprador y enviar mensajes para notificar a los
candidatos en los momentos adecuados. Nutrir campafias también utilizan la puntuacion

de candidatos para identificar clientes potenciales que estan mas cerca de la compra”.
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Gestion de los miembros. “Esta caracteristica proporciona credenciales de inicio de
sesion para clientes actuales y potenciales, para que puedan gestionar sus preferencias
de correo electrénico y datos de contacto después de que hayan sido enviados a su
sistema de CRM o de marketing. Los clientes y prospectos se inscriben para que puedan
recibir noticias sobre los productos y servicios de su empresa, y garantizarles los medios
para actualizar su propia informacion evita la pérdida de clientes que quieren opciones
de autoservicio para administrar sus cuentas o incurrir en el costo de la escasez de datos

0 registros duplicados para el mismo cliente o prospecto ”.

c) Tercera &rea clave

Herramientas de marketing de contenido y gestion. Es una herramienta ayuda en las
publicidades de un solo contenido o varias, las cuales permiten crear paginas que ayudan

a adaptarse en distintos segmentos de los clientes potenciales y pablico en general.

Creacion de contenido y herramientas de inbound marketing. Hoy en dia las
empresas se ven obligadas a crear atractivos sitios web, 0 enviar mensajes 0 correos
electrénicos, que sirvan para vender sus productos o servicios, se le conoce como inbound
marketing, el cual conforma una publicidad de marketing con un contenido personalizado

y tractivo que atrae a los clientes o posibles compradores.

Seguimiento de la actividad del sitio web. Tiene que haber un personal encargado de
revisar quienes visitan el sitio web de la empresa, y controlar el comportamiento de todo

los visitantes, como factores de desencadenantes de ventas, existen varias aplicaciones
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que proporcionan informacion de los clientes potenciales, prospecto o cliente visita el

sitio web.

Gestion de la pagina de destino. Existe una buena aplicacion de marketing, que permite
al personal modificar y crear paginas, para realizar pruebas multiples que permiten los

mensajes de las tasas de conversion.

Analitica para las campafias. Son cruciales que permiten identificar y evaluar la
publicidad de los correos electronicos en la web o en otros canales, ademas de verificar

la capacidad de mirar los conjuntos y camparias de publicidad.

d) Cuarta area clave

Herramientas de gestion de redes sociales. “Con las herramientas de gestion de redes
sociales y monitoreo, usted puede evaluar los comentarios que hacen los clientes y
prospectos sobre su empresa, productos y servicios, e ingerir esos datos en su plataforma
de automatizacion de marketing y en su sistema de CRM. También puede orientar el
contenido personalizado, programar el intercambio automético de contenido social e

incorporar datos de respuesta nuevamente en sus sistemas ”.
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Analisis de medios sociales. Analizar los medios sociales también es una critica para las
interacciones, y para lograr medir a los clientes, ademas como interactian con sus

mensajes de correo electronico, y el sitio web para comprender el viaje de clientes.

Herramientas de formularios y encuestas. Este tipo de caracteristica permite enviar
informacion a los sistemas de comercializacion al inscribirse en un formulario, llenar una
encuesta o registrase en un boletin informativo, es asi como estos datos son ingresados
directamente en el sistema, y no tienen que ser ingresados, en formularios o trasladados

desde otra aplicacion.

e) Quinta area clave

Capacidades analiticas. “Las capacidades de analisis son inmensamente importantes
para obtener informacidn sobre los clientes y prospectos. La analitica le permite rastrear
el comportamiento del visitante en linea en los sitios web, en campafas de correo
electronico, e incluso los datos de las llamadas telefonicas y otros medios no digitales.
Como se mencioné anteriormente, la analitica permite evaluar las actitudes de sus
clientes y prospectos sobre la marca, productos y servicios en los canales sociales. La

analitica también permite a las empresas medir la efectividad de sus campafias ”.

Analisis de marketing. Analizar a los agentes de marketing, y medir el éxito de las
empresas, y trabajar en puntuacion con los candidatos, para verificar y sintonizar la
publicidad, en determinados segmentos de la audiencia, las preferencias con base de datos

demogréaficos y la etapa de compra.
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Gestion de datos. Las aplicaciones de marketing incluyen la capacidad de borrar los
datos que ingresan en el sistema, para borrar los datos parciales, inexacto, falsos y
duplicados, por tanto la higiene de los datos es fundamental, para el analisis, y si tiene

malos datos, pueden perjudicar la precision de sus analisis.

2.2.4.3.Marketing Operativo

El marketing operativo, trabaja las acciones de marketing y se enfoca al corto plazo,
es la parte tactica del marketing. Si el marketing estratégico se ocupa de guiar a la empresa
en el proceso de creacion de las estrategias de marketing, el marketing operativo aterriza
las estrategias al terreno de la accion y las pone en marcha. Las principales funciones del
marketing operativo son: traducir las estrategias de marketing a un plan de accion, trabajar
a nivel tactico el marketing mix, presupuestar cada una de las acciones de marketing que
se vayan a llevar a cabo y determinar qué objetivos van a cumplir. Algunas de las acciones
de marketing mas frecuentes son: lanzamiento o modificaciones de productos,
modificaciones de packaging, mejoras en el servicio de postventa, modificaciones de
precios, aplicacion de descuentos, acciones digitales (SEO, SEM, redes sociales, email
marketing, marketing de contenidos, creacion o actualizacién de la pagina web), acciones
relativas a canales de distribucion, publicidad, promociones, concursos, sorteos, eventos,

patrocinios, marketing directo (Espinoza, 2016).

El marketing operativo desciende al plano de la accion para hacer frente a la

puesta en marcha de las estrategias de marketing. Desde la Optica del marketing
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estratégico no se niega la importancia de las acciones dirigidas a la conquista de los
mercados existentes, sino que se resalta que para ser eficaz, toda actuacion concreta debe
ir precedida de un profundo analisis del mercado y de una rigurosa reflexion estratégica
y de forma principal corresponde a la dimension operativa, por un lado, traducir la
estrategia de marketing en una serie de decisiones tacticas o plan de marketing, que
contemple las politicas de producto, precio, distribucion y comunicacion que se van a
seguir para estimular la demanda y favorecer la aceptacion y la compra del producto por
el segmento o segmentos de mercado que constituyen el mercado objetivo de la empresa
Yy, por otro, asignar un presupuesto a cada una de las acciones comerciales. A grandes
rasgos, se trata de precisar las caracteristicas del producto o servicio ofertado, de
seleccionar los intermediarios a través de los cuales se ha de distribuir, de fijar un precio
adecuado y de especificar los medios de comunicacion de los que se va a servir laempresa
para darlo a conocer y para poner de manifiesto sus cualidades distintivas (Rodriguez,

2007).

2.2.4.3.1. Caracteristicas del Marketing Operativo

Mancilla (2013) menciona que “las caracteristicas que integran el marketing
operativo constituyen lo que se denomina marketing mix o mezcla de marketing. Viene
definido por las famosas 4 “P” del marketing: el producto, el precio, la distribucion
(place) y la promocion o publicidad, por consiguiente el marketing operativo es una
forma de organizar estas herramientas que pueden ser controladas por las empresas para
influir en el mercado, entonces el marketing mix permite formular a la empresa el plan
tactico, una vez que identifico las necesidades y deseos de los consumidores del mercado

al cual se va a dirigir; definid su estrategia competitiva y el posicionamiento .
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a) PRODUCTO.- “El primer aspecto a considerar es el ajuste del producto a
las necesidades o deseos del segmento de mercado a satisfacer. Para ello
debemos considerar que un producto es cualquier elemento que se puede
ofrecer a un mercado para la atencion, la adquisicion, el uso o el consumo
que podria satisfacer un deseo o una necesidad. Incluye objetos fisicos,
servicios, sitios, organizaciones e ideas. El producto tiene sefiales concretas
que pueden ser percibidas, como el contenido, forma, color, beneficios, etc.
El ciclo de vida de un producto sirve como guia para definir una estrategia
para cada situacién concreta. Se pueden distinguir cinco grandes etapas que

marcan periodos totalmente diferentes de la relacion producto — mercado .

Gestacidn: Es una etapa donde se planifica, se selecciona y se desarrolla nuevas
ideas y productos.

Introduccion: Es el aumento de las ventas y la subsistencia los problemas, que
se dan en la produccion o elaboracion que no han sido resueltos.

Los gastos de promocién y publicidad estan en su maximo nivel. Las ganancias
son las minimas e incluso llega a estar en negativo.

Crecimiento o desarrollo: Es la parte mas importante, porque es una fase donde
se realizan las ventas y produce ganancias.

Madurez: En esta fase las ventas se estabilizan y existe mayor competencia, es
aqui donde se debe retroalimentar y tener un nuevo lanzamiento de productos
innovados.

Declinacion: Es la fase donde existe disminucion de la demanda, aumento de los
costos fijos, y el declive de todos las utilidades del negocio.
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b) PRECIO.- “El precio constituye una variable dentro del plan de marketing

que no se la debe tomar en forma aislada. La eleccion del precio debe tener
en cuenta los objetivos de rentabilidad, volumen y crecimiento de las ventas,
servicios al cliente y también debe servir como estrategia para enfrentar la
competencia. Se debe considerar también una coherencia externa basada en
las expectativas del mercado en relacién al valor del producto y la capacidad
de compra de los consumidores. La fijacion de precios por parte de la
empresa es muy importante cuando se dan circunstancias como: introduccion
o ampliacion de productos en el mercado, la competencia cambia su politica
de precios o se producen modificaciones en el comportamiento de los
consumidores. Comprender la estructura de costos de un producto es esencial
para la determinacion final del precio y muy especialmente para darle a éste
una utilizacion estratégica en el plano competitivo. Es necesario conocer los
costos fijos, los variables, el punto de equilibrio, el margen de contribucion y
la rentabilidad por producto o lineas de productos. EI manejo de los precios
se hace cada vez mas dificil por la rapida masificacion de los productos, por
ello es necesario el control de los costos y lograr caracteristicas que lo

distingan de la competencia”.

DISTRIBUCION.- Tiene como Unico fin entregar al producto, lo mas
cercado al consumidor, que pueda adquirir en forma rapida y simple, dentro

del cual existen dos canales las cuales son:
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— Directos: Son los comerciantes que venden los productos directamente con el
mercado y no tienen ningun tipo de intermediario, los cuales venden los productos

en locales, propios, viajantes, corredores, y agentes de ventas.

— Indirectos: Tiene méas de un intermediario que puede ser a corto o largo segun
cuenten con uno 0 mas niveles.

— Cortos: Las ventas de los minoristas.

— Largos: La venta se realiza a través de mayoristas, distribuidores y

representantes.

d) PROMOCION.- Comprende un conjunto de actividades que se desarrollan
con el proposito de informar y persuadir a las personas que integran los
mercados objetivos de la empresa, como asi también a los canales de

comercializacion y al publico en general. La comunicacion permite:

— Encontrar la preferencia de los clientes.

— Llegar a ser conocido el producto o servicio.
— Llegar a instalar y ser conocida la marca.

— Vincular la empresa con el mercado.

— Resaltar las caracteristicas positivas y eliminar las negativas.

Hoy en dia hay varios medios de promocionar y publicidad un determinado producto o
servicio las cuales son: relaciones publicas, publicidad, promocion de ventas, venta

personal, y marketing directo.
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2.2.4.3.2. Funciones del marketing operativo

Deusto (2014) manifiesta que tras dejar claro que el objetivo principal del

marketing operativo es la accion, es decir, el como vamos a llevar a cabo la estrategia

planificada, podemos resumir sus principales funciones de la siguiente manera:

Disefio de posicionamientos y tacticas: Toda accién necesita un disefio y unas
tacticas de operacion. EI marketing operativo da forma a la estrategia comercial a

través de un posicionamiento en el mercado en el que la empresa se desenvuelva.

Elaboracion del presupuesto: También le corresponde desglosar los gastos de la
estrategia comercial. Para ello, lo mas habitual es priorizar las acciones y
dividirlas entre las mas importantes y las que de alguna manera se derivan de las
primeras. La idea es optimizar al méximo el plan de accién del marketing

operativo.

Fijacion del precio, la distribucion y la comunicacion: Definidos los objetivos
en la fase estratégica del proceso, al marketing operativo le corresponde
igualmente definir el precio de salida del producto, la manera en que sera
distribuido a los puntos de venta y las estrategias de comunicacion, que son

elementos fundamentales a la hora de irrumpir en un mercado.
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— Monitoreo y control de las acciones: Sus funciones, sin embargo, no acaban
cuando la estrategia comercial se lleva a cabo. Los responsables del marketing
operativo deben mantenerse al tanto de lo que supone entrar en el mercado,
monitorear los comportamientos de los clientes, medir la evolucion del producto
y, sobre todo, estar atentos ante cualquier desvio o fallo que pueda presentarse e

implementar soluciones.

2.2.4.4.Marketing Estratégico

El marketing estratégico, se ocupa de trabajar la parte estratégica del marketing
y estd enfocada al largo plazo. Es una metodologia que se encarga de estudiar y analizar
el mercado para poder detectar nuevas oportunidades de negocio, para posteriormente
lanzar propuestas de valor que ayuden a satisfacer las demandas y necesidades detectadas.
Las principales funciones del marketing estratégico son: detectar nuevas necesidades de
los consumidores, analizar a la competencia, estudiar la demanda, adaptar la empresa a
los continuos cambios del mercado, evaluar oportunidades y amenazas, crear una ventaja
competitiva y definir una estrategia de marketing que consiga los objetivos empresariales

que hemos fijado (Espinoza, 2016).

El marketing estratégico viene caracterizado por el analisis y comprension del
mercado a fin de identificar las oportunidades que permiten a la empresa satisfacer las
necesidades y deseos de los consumidores mejor y mas eficientemente que la competencia

(Rodriguez, 2007).
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2.2.4.4.1. Caracteristicas del Marketing Estratégico

Mufiiz (2016) afirma que uno de las caracteristicas mas Utiles e importantes del
marketing consiste en poder planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro de nuestra
empresa, basdndonos para ello en las respuestas que ofrezcamos a las demandas del
mercado, ya hemos dicho que el entorno en el que nos posicionamos cambia y evoluciona
constantemente, el éxito de nuestra empresa dependerd, en gran parte, de nuestra
capacidad de adaptacién y anticipacién a estos cambios. Debemos ser capaces de
comprender en qué medida y de qué forma los cambios futuros que experimentara el
mercado afectaran a nuestra empresa y de establecer las estrategias mas adecuadas para
aprovecharlos al maximo en nuestro beneficio. Por tanto, el marketing estratégico busca
conocer las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos nichos
de mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e interés
de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan
de actuacion u hoja de ruta que consiga los objetivos buscados. En este sentido y motivado
porque las compafiias actualmente se mueven en un mercado altamente competitivo se
requiere, por tanto, del analisis continuo de las diferentes variables del DAFO, no solo de
nuestra empresa sino también de la competencia en el mercado. En este contexto las
empresas en funcion de sus recursos y capacidades deberan formular las correspondientes
estrategias de marketing que les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a

la competencia aportando valores diferenciales y son:

— Conocer las necesidades de los clientes: presentes y futuras.

— Encontrar nuevos mercados y nichos. Valorarlos.
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— Identificar mercados potenciales.

— Plan de actuacioén.

2.2.4.4.2. Funciones del Marketing Estratégico

Ventura (2015) manifiesta que el marketing estratégico es el cerebro de la
empresa. Y esto implica que el marketing estratégico esta presente en todos los aspectos

de la compafiia. Sin embargo, si se pueden especificar una serie de misiones:

— Anélisis DAFO para determinar nuestra situacion frente al mercado.

— Localizar nuevo nichos de mercado.

— Ciclos de vida del producto.

— Investigar a la competencia.

— Definir mejor a nuestros clientes y sus necesidades.

— Ver como adaptar nuestra oferta para cubrir mejor lo que quieren los clientes.

— Disefiar la estrategia.

Si te fijas, todas ellas giran sobre la idea que menciondbamos antes. Un analisis
interno y externo para determinar cuéles son nuestras opciones de cara a crecer. No hay
que olvidar que el mercado es algo que vive en un constante cambio, al igual que los

consumidores.

2.2.4.4.3. Estrategias del Marketing Estratégico
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Por otra parte, a continuacién puedes observar las principales estrategias de

marketing que se trabajan en la parte estratégica del marketing de una empresa, (Espinosa,

2016) menciona que existe las siguientes estrategias:

a)

b)

d)

Estrategia de cartera: Herramientas como la matriz BGC nos permite tomar
decisiones estratégicas sobre nuestra cartera de productos, sobre todo las

relacionadas con el potencial y la rentabilidad de los productos.

Estrategia de posicionamiento: La estrategia de posicionamiento de marca nos
ayuda a trabajar el lugar que ocupamos en la mente del consumidor respecto a
nuestra competencia. Ademas en esta estrategia se trabaja: como aportar valor a
los consumidores, nuestro posicionamiento actual y el de nuestra competencia, o

el posicionamiento al que aspiramos y su viabilidad.

Estrategia de segmentacion: Dentro del marketing estratégico, la estrategia de
segmentacion de mercado divide el mercado en grupos con caracteristicas y
necesidades semejantes para poder ofrecer una oferta diferenciada y adaptada a
cada uno de los grupos objetivo. Esta estrategia también nos ayuda a descubrir

nuevos mercados y adaptar nuestra oferta a dicho target group.

Estrategia funcional: La estrategia funcional nos ayudara a tomar las decisiones

estratégicas necesarias sobre las 4P del Marketing Mix: producto, precio,
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f)

comunicacion y distribucion. Las 4P tendran que trabajar de forma coherente entre

s

SI.

Estrategia de crecimiento: La Matriz de Ansoff es la herramienta perfecta para
determinar la direccion estratégica de crecimiento de una empresa. Nos ayudara a
tomar una decision sobre cuél es la mejor opcién a seguir: estrategia de
penetracion de mercados, estrategia de desarrollo de nuevos productos, estrategia

de desarrollo de nuevos mercados o estrategia de diversificacion.

Estrategia de fidelizacion de clientes: Si la empresa se ha marcado objetivos de
fidelizacion y desarrollo de clientes es necesario que trabaje estrategias de
marketing relacional y de customer relationship management. Estas, ayudaran a
mejorar la experiencia de cliente y a crear relaciones méas duraderas y rentables

con nuestros clientes.

2.2.4.5.Elementos de un Sistema de Marketing

Hidalgo (2011) el Sistema de Marketing tiene siete elementos: dos externos

a la empresa y cinco factores internos:

a) Factores ambientales: Dentro del factor ambiental existen otros tipos de

factores y son: el social, econémico, gubernamental y tecnolégico. Por tanto un sistema
de marketing individual, tiene poca influencia en estos factores ambientales, y cuando

esta en conjunto, tienen un impacto en las operaciones como organizacion.
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El factor econémico influye en la produccion de la economia, la estabilidad de la
actividad comercial, el poder adquisitivo, la distribucion y los patrones de gastos de los

consumidores y del mercado de clientes con respecto a los bienes y servicios ofrecidos.

El factor gubernamental afecta a todas las actividades operativas de un sistema
de Marketing, pues determina las normas, reglamentos y directivas que rigen el

funcionamiento de las empresas y sus operaciones.

El factor tecnologico, y méas aun con su auge Yy desarrolla, considera las
actividades de investigacion cientifica, la modernizacion, el desarrollo de productos, la
automatizacién, mecanizacion de las herramientas y técnicas para la toma eficiente de

decisiones.

b) Los Sistemas Cooperativos, estdn conformados por los proveedores y
los clientes del sistema de Marketing. “Proveen fondos de capital, equipos para
propdsitos operativos; inventarios de mercancia, inventarios de produccién, accesorios
y partes, mano de obra en la forma de personal operativo. Los mercados de clientes
incluyen al consumidor, al industrial, al gobierno, proveedores y a los compradores del
mercado internacional. Los minoristas y mayoristas que ofrecen el producto son

considerados sistemas cooperativos para ese fabricante .

C) El Sistema de Mecanismo de Guia y Control: “Incluye uno o mas
medios para la planeacion interna, la determinacion de objetivos, la direccion,

organizacion y adquisicion de recursos, asi como la evaluacion y control de las
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operaciones. Se disefia para establecer los objetivos, organizar y planear las
operaciones con objeto de alcanzar las metas propuestas; evaluar y controlar los
resultados de las operaciones, de acuerdo con los estandares de. Este elemento, que
incluye muchas de las responsabilidades de la gerencia en un sistema de Marketing, esta
directamente, interrelacionado con las operaciones productivas y los elementos de

retroalimentacion ”.

d) Insumos para la labor de Marketing: “Este elemento del sistema de
Marketing integran los diferentes recursos que se utilizan en las operaciones del

sistema: dinero, mano de obra, maquinas y la inteligencia, los materiales, y el tiempo .

e) Operaciones Productivas: “Incluyen el desarrollo de las tareas para las
que fue creada la organizacion. Son un elemento clave en cualquier sistema de
Marketing. Todos los recursos del sistema se combinan y funcionan en el desempefio de
las operaciones productivas del sistema. El proceso incluye la recepcion de los insumos
y su estructuracion, de tal forma que logre los mejores resultados. En este contexto, la
produccion se refiere a la creacion de valores (utilidades) para la satisfaccion de
diferentes necesidades humanas (clientes y consumidores); los bienes se deben producir
en forma util y eficiente. Sin embargo, los bienes creados son de poca utilidad o valor
hasta que se envian al mercado y atienden una demanda insatisfecha transfiriéndose a

las manos de los compradores y consumidores ”.

f) Productos: “Las operaciones productivas de un sistema de Marketing

dan como resultado los productos. Estos se convierten en la oferta total de mercado que
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incluye el producto fisico, los servicios ofrecidos, el precio, condiciones de venta,
inventarios de mercancia, procesos de distribucion, los clientes y las técnicas de

comunicacion como la publicidad y las ventas personales .

9) Retroalimentacion: “Es vital para el mecanismo de guia y control. Se
relaciona con la determinacion de los objetivos y/o la planeacién de las operaciones.
Confirma que el sistema esté funcionando correctamente, o sefiala las diferencias entre
los productos, resultado de las operaciones de Marketing y los objetivos del sistema. Se
refiere a las medidas del desarrollo operativo, el nimero de productos reordenados, la
participacion del mercado y las actitudes de los clientes hacia un sistema de Marketing

determinado ”.

I1l. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1.Disefio de la Investigacion

La investigacion fue de tipo descriptivo debido a que se realizd en principios
tedricos. Este tipo y nivel de investigacion nos permitio recolectar datos, con el propésito
de describir fendmenos sociales en este caso las principales caracteristicas del sistema de
gestion y marketing en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el

distrito de Sullana afio 2017 (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2013).
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El nivel de la investigacion fue de tipo cuantitativo porque analizo la realidad
social descomponiéndola en variables. Es particular, asume que la realidad social es
relativamente constante y adaptable a través del tiempo; y una postura objetiva, separando
su postura con respecto a los participantes en la investigacion y la situacion (Mendoza,

2012).

El disefio fue no experimental, porque es investigacion sistemética y empirica en
la que las variables independientes no se manipulan porque ya ha sucedido Hernandez,
Ferndndez Y Batista (2011) También fue de corte transversal porque recolectan datos en
un solo momento, en un tiempo Unico. Su propdsito es describir variables, y analizar su
incidencia e interrelacion en un momento dado. Es como tomar una fotografia de algo

que sucede Herndndez, Fernandez Y Batista (2011).

Donde:
M = Muestra conformada por las Microempresas encuestadas.

O = Observacion de las variables: Sistema de gestion y Marketing.

3.2.Poblacién y Muestra

En la presente investigacion, las unidades de investigacion estan representadas

por 04 MYPES conformada por 108 trabajadores de la micro y pequefia empresa rubro

80



radio en el distrito de Sullana afio 2017, las radios consideradas son las que se encuentran

inscritas en la municipalidad.

POBLACION:

En la presente investigacion se considera para la variable sistema de gestion
exclusivamente a los gerentes, siendo esta cifra menor a 50, por lo tanto segun
(Hernandez, Fernandez y Batista, 2010) en su libro “metodologia de la investigacion”,
censida que cuando una poblacion es menor a 50 no requiere de aplicacion de formula

estadistica.

Continuando con la poblacion en el caso de la variable marketing se requiere de
la apreciacion de los clientes siendo el rubro amplio e indefinido, se aplica una poblacion

infinita (Angeles, 2009).

MUESTRA:

Respecto a la variable sistema de gestion segun lo dicho por (Hernandez,
Fernandez y Batista, 2010) la muestra es 4 considerando solo a los

Gerentes/Administradores o quien pueda hacer sus veces.

Considerando la variable marketing segun (Angeles, 2009) para determinar la

cantidad de personas a encuestar se aplica la formula:
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El tamafio de muestra, para un nivel de confianza del 95 %, un error del 5 % y una
proporcion estimada de 0.05. Para 2-o= 0.95 resulta Z,_,/,= 1.96

Siendo que existe poblacion determinada que permite asignar cantidad de
personas en p y g, entonces se procede de acuerdo con (Hernandez, Fernandez y Batista,

2010) en asignar término medio donde:

P = probabilidades de concurrencia: 50%

Q= probabilidades de no concurrencia: 50%

E= error muestral de 5%

Z= Confianza 95%

n= Factor valor por determinar

Entonces la muestra se determind de la siguiente manera:

1.96%2x 0.50 X 0.50
n =

0052 = 384 encuestas.

n = 384 personas.

Nombres y ubicaciones de MYPE en estudio

\? MYPE DIRRECCION RUC  |PROPIETARIOS| TRBAJADORES
1|RADIO SAN FRANCISCO |CALLE ORBEGOZQ 702 EL OBRERO | 20484006122 1 23
2[RADIO LA FUERTE CALLE LEONCIO PRADO 515 10414438917 1 30
3|RADIO ANTENA 10 AV PANAMERICANA 930 20102824471 1 28
4IRADIO LA CAPULLANA  |CALLEBOLIVARS33 20102083344 1 2

TOTALES 4 108
— Inclusion:
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Los criterios de inclusién para la variable sistema de gestion son los propietarios

(as) de la MYPE rubro radio del distrito de Sullana.

Los criterios de inclusion para la variable marketing personas mayores de 18 afios
hasta los 60 afios de edad, tener un grado de estudio minimo e nivel de secundario

que tenga disponibilidad para poder responder el cuestionario.

Exclusion:

Los criterios de exclusion para la variable sistema de gestion son los propietarios
(as) que no se encuentran en la capacidad de proporcionar informacion de la

variable antes mencionada.

Los criterios de exclusion para la variable marketing personas que no tengan

disponibilidad, que no dispongan de tiempo para poder responder el cuestionario.
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3.3. Definicion y operacionalizacion de las variables

Matriz de operacionalizacion de variables
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que busca recaudar datos por medio del instrumento de un cuestionario predisefiado, y no
modificarad el entorno ni controlard el proceso que estd en observacion. Los datos se

obtienen a partir de la realizacion de un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a

3.4.Técnicas e instrumentos de la recoleccion de datos

Para el desarrollo de la presente investigacion se aplicara la técnica de la encuesta,
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una muestra representativa, con el fin de conocer estados de opinion, caracteristicas o

hechos especificos.

El cuestionario se ha obtenido a partir de la operacionalizacion de las variables,
utiliza un listado de preguntas escritas que se entregaran a los sujetos, a fin de que las

contesten igualmente por escrito (Landazuri, 2011).

Para la confiabilidad del cuestionario fue validado por tres expertos magister en
Administracion, y para la fiabilidad fue validado por un magister en Estadistica, el cual
esta anexado, con el cual se obtuvo los resultados de la investigacion y luego realizar el
analisis y discutir con los diferentes autores de la investigacion, con las cuales se obtuvo

las conclusiones.

3.5.Plan de analisis

Para el desarrollo de la presente investigacion se aplico la técnica de la encuesta,
que busca recaudar datos por medio de un cuestionario predisefiado, una vez obtenida la
informacidn, se tabuld y grafico de acuerdo a cada una de las variables y dimensiones
estipuladas. Se empled la estadistica de tipo descriptiva calculando las frecuencias y
porcentajes necesarios, a través del programa Excel. Seguidamente se realizo el analisis
e interpretacién de datos obtenidos a través del cuestionario, instrumento que fue validado

con el método juicio de tres expertos, para luego realizar el anélisis y discutir con los

87



diferentes autores de la investigacion, con las cuales se obtendra las conclusiones y se

podré determinar una propuesta de mejora a las MYPES en estudio (Rado, 2016).
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3.6.Matriz de Consistencia

distrito de Sullana afio
2017

Matriz de consistencia
Titulo Enunciado del Objetivo General |Objetivos Especificos|  Variables Metodologia
Problema
TIPO DE
a) Identificar  los INVESTIGACION:
principios de sistema Descriptiva
de gestion en el NIVEL DE
desarrollo de la micro INVESTIGACION:
y pequefia empresa Cuantitativa
rbro radio en el DISENO: No
distrito de Sullana afio Sisterma de experimental, corte
2017 Gestion transversal ,
POBLACION: Finita
Caracterizacion b)  Describir los para la variable
delsistema de | ¢Cuélessonlas | Determinar las |procesos de sistema de sistema de gestion e
gestiony | caracteristicas del | caracteristicas del |gestion en el desarrollo Infinita para la variable
marketing en el | sistema de gestion |sisterma de gestion y|de la micro y pequefia marketing.
desarrollo de la| y marketingenel | marketingenel |empresa rubro radio en MUESTRA: 04
micro y desarrollo de la | desarrollo de la |el distrito de Sullana propietarios para la
pequefia | microy pequefia | microy pequefia |afio 2017 variable sisterma de
empresa rubro | empresarubro | empresa ruoro  |c) Determinar las gestion y 384
radio enel |radio enel distrito| radio enel distrito |caracteristicas del Personas para la
distritode | deSullanaafio | de Sullanaafio |marketing operativo en variable marketing
Sullana afio 20177 2017. las micro y pequefias
2017. empresas rubro radio
enel distrito de Sullana
afio 2017
d) Determinar las Marketing  [TECNICA: Encuesta
caracteristicas del INSTRUMENTO:
marketing estratégico Cuestionario
en las micro y
pequefias empresas
rubro radio en el

89




3.7. Principios éticos:

Los principios de la propuesta ética personalista por (Sgreccia, 2007) son: El valor

fundamental de la vida, El principio de la libertad y de responsabilidad, y el principio de

socializacion y subsidiaridad.

El Valor Fundamental de la vida nos dice que la vida humana es inviolable, ya
que nadie puede ejercer su libertad o autonomia. Por lo tanto, éste principio se
pondra en préactica en el desarrollo de la investigacion, respetando la vida de la
persona, asi como su intimidad, su libertad y sociabilidad durante el tiempo que
se llevara a cabo la entrevista, sin interponerles alguna situacion incomoda,
escuchando sus opiniones, ademas se guardard la confiabilidad de los datos
expresados y su identificacion a través de codigos. De ésta mera se respetara su
dignidad como persona y no sélo ser utilizadas para los fines de la investigacion.
El principio de la Libertad y de Responsabilidad dice que toda persona tiene
libertad de conceder o no la intervencion sobre si, pero tiene a la vez la
responsabilidad de que su eleccidn esté en consonancia con su propia dignidad.
Todo acto de libertad, es realizable concretamente sélo en el horizonte de la
responsabilidad, entendida como “res-pondere” o responder del propio obrar ante
si y ante los demas: la libertad es factualmente posible, si respeta la libertad de los
demas, pero respetar la libertad de los demas significa respetar la vida de los
demas. Por lo tanto, éste principio se aplicard, de la manera que los participantes
acepten participar voluntariamente sin ser obligados, previo consentimiento

informado y de ninguna manera con amenazas O promesas de recompensa,
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brindando la informacidn necesaria; todo en un ambito de profundo respeto a su

libertad.
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4.1.

IV. RESULTADOS

Resultado
Tabla 1
Investiga y comprende las necesidades de sus clientes
Inves_tlga y comprenqle las Cantidad Porcentaje
necesidades de sus clientes
Si 3 75%
No 1 25%
No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 1: Gréafico de barras sobre si investiga y comprende las
necesidades de sus clientes

Interpretacion:

Referente a la Tabla 1, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica

que investiga y comprende las necesidades de sus clientes, ademas el 25% considera que

no investiga y comprende las necesidades de sus clientes.
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Tabla 2
La vision es la base del futuro de su empresa

La vision es la base del

f Cantidad Porcentaje

uturo de su empresa

Si 4 100%

No 0 0%

No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 2: Gréfico de barras sobre si la vision es la base del futuro

de su empresa

Interpretacion:

Referente a la Tabla 2, se determina que el 100% de los propietarios encuestados indica

que la vision es la base del futuro de su empresa.
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Tabla 3
Conoce usted las necesidades de formacién de su personal

Conoce usted las
necesidades de formacion Cantidad Porcentaje

de su personal

Si 1 25%

No 3 75%

No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 3: Grafico de barras sobre si las necesidades de formacion
de su personal

Interpretacion:

Referente a la Tabla 3, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica

que no conoce las necesidades de formacion de su personal, ademas el 25% indica que

conoce las necesidades de formacion de su personal.
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Tabla 4
Usted esta acostumbrado a tomar decisiones basado en los andalisis
de los hechos de la experiencia o intuicion

Usted esta acostumbrado a
tomar decisiones basado en

los andlisis de los hechos de Cantidad Porcentaje
la experiencia o intuicion

Hechos 1 5%

Experiencia 2 50%

Intuicion 1 25%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

Experiencia

Intuicidn

Figura 4: Gréfico de barras sobre si estd acostumbrado a tomar
decisiones basado en los analisis de los hechos de la experiencia o
intuicién

Interpretacion:

Referente a la Tabla 4, se determina que el 50% de los propietarios encuestados indica
que esta acostumbrado a tomar decisiones basado en los analisis de la experiencia, ademéas
el 25% indica que esta acostumbrado a tomar decisiones basado en los analisis de los

hechos y el 25% estd acostumbrado a tomar decisiones basado en los andlisis de la

intuicion.
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Tabla 5
La buena relacion con los clientes le ayuda a tener una empresa
con éxito sostenible
La buena relacion con los
clientes le ayuda a tener una

- Cantidad Porcentaje
empresa con éxito
sostenible
Si 4 100%
No 0 0%
No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 5: Grafico de barras sobre si la buena relacion con los
clientes le ayuda a tener una empresa con éxito sostenible

Interpretacion:
Referente a la Tabla 5, se determina que el 100% de los propietarios encuestados indica

que la buena relacién con los clientes le ayuda a tener una empresa con éxito sostenible.
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Tabla 6
Considera que sensibilizar y formar al personal es una
herramienta de cambio en beneficio de la empresa

Considera que sensibilizar y
formar al personal es una

. . Cantidad Porcentaje
herramienta de cambio en
beneficio de la empresa
Si 3 75%
No 1 25%
No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 6: Grafico de barras sobre si considera que sensibilizar y
formar al personal es una herramienta de cambio en beneficio de la
empresa

Interpretacion:

Referente a la Tabla 6, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica
que sensibilizar y formar al personal es una herramienta de cambio en beneficio de la
empresa, ademas el 25% de propietarios indica que sensibilizar y formar al personal no

es una herramienta de cambio en beneficio de la empresa.
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Tabla 7
Cuenta con un sistema de gestion que identifica a sus

Cuenta con un sistema de

gestion que identifica a sus Cantidad Porcentaje
clientes
Si 4 100%
No 0 0%
No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 7: Gréfico de barras sobre si la empresa cuenta con un
sistema de gestion que identifica a sus clientes

Interpretacion:

Referente a la Tabla 7, se determina que el 100% de los propietarios encuestados indica

gue la empresa cuenta con un sistema de gestion que identifica a sus clientes.
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Tabla 8
Su empresa tiene un diagrama en bloque para visualizar si existe
relacion entre los procesos

Su empresa tiene un
diagrama en bloque para Cantidad

o9 S - Porcentaje
visualizar si existe relaciéon
entre los procesos
Si 1 25%
No 3 75%
No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 8: Gréafico de barras sobre si su empresa tiene un diagrama
en bloque para visualizar si existe relacion entre los procesos

Interpretacion:

Referente a la Tabla 8, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica
que su empresa no tiene un diagrama en bloque para visualizar si existe relacion entre los
procesos, ademas el 25% indica que su empresa tiene un diagrama en bloque para

visualizar si existe relacion entre los procesos.
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Tabla 9
Su empresa tiene implementado un sistema de politica y
estrategia para sus actividades diarias

Su empresa tiene
implementado un sistema de

- ; Cantidad Porcentaje
politica y estrategia para sus
actividades diarias
Si 3 75%
No 1 25%
No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 9: Grafico de barras sobre si su empresa tiene implementado
un sistema de politica y estrategia para sus actividades diarias

Interpretacion:

Referente a la Tabla 9, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica
que su empresa tiene implementado un sistema de politica y estrategia para sus
actividades diarias, ademas el 25% de propietarios indica que su empresa no tiene

implementado un sistema de politica y estrategia para sus actividades diarias.
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Tabla 10
El sistema le permite establecer en los procesos indicadores de
resultados que ayuden a analizar la capacidad de la empresa

El sistema le permite
establecer en los procesos
indicadores de resultados Cantidad Porcentaje
que ayuden a analizar la
capacidad de la empresa

Si 2 50%

No 2 50%

No Opina 0 0%
Total 4 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los propietarios
Elaboracion: Propia

No Opina

Figura 10: Gréfico de barras sobre si el sistema le permite establecer
en los procesos indicadores de resultados que ayuden a analizar la
capacidad de la empresa

Interpretacion:

Referente a la Tabla 10, se determina que el 50% de los propietarios encuestados indica
que el sistema le permite establecer en los procesos indicadores de resultados que ayuden
a analizar la capacidad de la empresa, y el 50% de propietarios indica que el sistema no

le permite establecer en los procesos indicadores de resultados que ayuden a analizar la

capacidad de la empresa.
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Tabla 11
Considera que el servicio que ofrecen las radios para
promocionar son eficientes

Considera que el servicio

que ofrecen las radios para Cantidad Porcentaje
promocionar son eficientes
Si 190 49%
No 184 48%
No Opina 10 3%
Total 384 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia

200

150

100

50

No Opina

Figura 11: Grafico de barras sobre si considera que el servicio que
ofrecen las radios para promocionar son eficientes

Interpretacion:
Referente a la Tabla 11, se determina que el 49% de los clientes encuestados indica que
el servicio que ofrecen las radios para promocionar son eficientes, ademas el 48% indica

que el servicio que ofrecen las radios para promocionar no son eficientes y el 03% no

opina.
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Tabla 12

Considera usted que la publicidad de la radio es la mas atractiva
Considera usted que la

publicidad de la radio es la Cantidad

Porcentaje
mas atractiva
Si 257 67%
No 109 28%
No Opina 18 5%
Total 384 100%
Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia
300
250
200
150
100
50

No Opina

Figura 12: Grafico de barras sobre si considera que la publicidad de
la radio es la mas atractiva

Interpretacion:

Referente a la Tabla 12, se determina que el 67% de los clientes encuestados indica que
la publicidad de la radio es la méas atractiva, ademas el 28% de los clientes manifiesta que

Considera la publicidad de la radio no es la mas atractiva a y el 05% no opina.
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Tabla 13
La publicidad que emplea la empresa es a través de sus propios
locales de venta al publico
La publicidad que emplea la
empresa es a través de sus

propios locales de venta al Cantidad Porcentaje
publico
Si 113 29%
No 263 68%
No Opina 8 2%
Total 384 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia

300
250
200
150
100
50

No Opina

Figura 13: Gréafico de barras sobre si la publicidad que emplea la
empresa es a través de sus propios locales de venta al publico

Interpretacion:

Referente a la Tabla 13, se determina que el 68% de los clientes encuestados indica que
la publicidad que emplea la empresa no es a través de sus propios locales de venta al
publico, ademas el 29% de los clientes manifiesta que la publicidad que emplea la

empresa es a través de sus propios locales de venta al pablico y el 2% no opina.
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Tabla 14
Considera que la distribucion de los anuncios radiales transmitidos
en las emisoras son excesivas

Considera que la
distribucién de los anuncios

. o Cantidad Porcentaje
radiales transmitidos en las
emisoras son excesivas
Si 160 42%
No 199 52%
No Opina 25 7%
Total 384 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia

200

150

100

50

No Opina

Figura 14: Gréafico de barras sobre si considera que la distribucion
de los anuncios radiales transmitidos en las emisoras son excesivas

Interpretacion:
Referente a la Tabla 14, se determina que el 52% de los clientes encuestados indica que
la distribucion de los anuncios radiales transmitidos en las emisoras no son excesivas,

ademas el 42% de clientes indica que la distribucion de los anuncios radiales transmitidos

en las emisoras son excesivas y el 07% no opina.
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Tabla 15
Considera que la radio sea una buena fuente para captar la
preferencia del consumidor

Considera que la radio sea

una buena fuente para Cantidad Porcentaje
captar la preferencia del
consumidor
Si 298 78%
No 78 20%
No Opina 8 2%
Total 384 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia

300

200

100

No Opina

Figura 15: Gréafico de barras sobre si considera que la radio sea una
buena fuente para captar la preferencia del consumidor

Interpretacion:

Referente a la Tabla 15, se determina que el 78% de los clientes encuestados indica que
la radio es una buena fuente para captar la preferencia del consumidor, ademas el 11%

indica que la radio no es una buena fuente para captar la preferencia del consumidor y el

02% no opina.
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Tabla 16
Conoce si las emisoras radiales planifican los horarios
de su programacion
Conoce si las emisoras

radiales planifican los Cantidad Porcentaje
horarios de su programacion
Si 243 63%
No 134 35%
No Opina 7 2%
Total 384 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia
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100
50

No Opina

Figura 16: Grafico de barras sobre si las emisoras radiales planifican
los horarios de su programacion

Interpretacion:

Referente a la Tabla 16, se determina que el 63% de los clientes encuestados indica que
las emisoras radiales planifican los horarios de su programacién, ademas el 35% indica

que las emisoras radiales no planifican los horarios de su programacion y el 02% no opina.
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Tabla 17
Conoce si las emisoras radiales realizan un analisis de su competencia
o0 de algun otro medio de comunicacion
Conoce si las emisoras
radiales realizan un analisis
de su competencia o de Cantidad

Porcentaje
algun otro medio de
comunicacion
Si 83 22%
No 288 75%
No Opina 13 3%
Total 384 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia
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100
50
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Figura 17: Gréfico de barras sobre si las emisoras radiales realizan

un andlisis de su competencia o de algin otro medio de
comunicacion

Interpretacion:

Referente a la Tabla 17, se determina que el 75% de los clientes encuestados indica que
las emisoras radiales no realizan un analisis de su competencia o de algn otro medio de
comunicacion, ademas el 22% de los clientes manifiesta que las emisoras radiales realizan

un analisis de su competencia o de algin otro medio de comunicacion y el 03% no opina.

108



Tabla 18
Considera que la actividad principal de un locutor es brindar informacion y
Buena musica a los oyentes
Considera que la actividad
principal de un locutor es

. ) S Cantidad Porcentaje
brindar informacion y
buena musica a los oyentes
Si 302 79%
No 73 19%
No Opina 9 2%
Total 384 100%
Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia
400

300

200

100

No Opina

Figura 18: Grafico de barras sobre si considera que la actividad

principal de un locutor es brindar informacion y buena musica los
oyentes

Interpretacion:

Referente a la Tabla 18, se determina que el 79% de los clientes encuestados indica que
la actividad principal de un locutor es brindar informacidn y buena mdsica a los oyentes,

ademas el 19% de clientes indica que la actividad principal de un locutor no es brindar

informacién y buena mdsica a los oyentes y el 02% no opina.
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Tabla 19
Considera que las emisoras radiales tienen herramientas necesarias
Para llegar al consumidor

Considera que las emisoras
radiales tienen herramientas

: Cantidad Porcentaje
necesarias para llegar al
consumidor
Si 197 51%
No 162 42%
No Opina 25 7%
Total 384 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia

200
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100
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No Opina

Figura 19: Gréafico de barras sobre si considera que las emisoras
radiales tienen herramientas necesarias para llegar al consumidor

Interpretacion:
Referente a la Tabla 19, se determina que el 51% de los clientes encuestados indica que
las emisoras radiales tienen herramientas necesarias para llegar al consumidor, ademas

el 42% indica que las emisoras radiales no tienen herramientas necesarias para llegar al

consumidor y el 07% no opina.
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Tabla 20
Considera que la publicidad y promocién por radio sea la adecuada
para el posicionamiento de una marca
Considera que la publicidad
y promocién por radio sea

la adecuada para el Cantidad Porcentaje
posicionamiento de una
marca
Si 174 45%
No 208 54%
No Opina 2 1%
Total 384 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes
Elaboracion: Propia

250
200
150
100

50

No Opina

Figura 20: Grafico de barras sobre si considera que la publicidad y
promocion por radio sea la adecuada para el posicionamiento de una
marca

Interpretacion:

Referente a la Tabla 20, se determina que el 54% de los clientes encuestados indica que
la publicidad y promocién por radio no es la adecuada para el posicionamiento de una
marca, ademas el 45% indica que la publicidad y promocién por radio es la adecuada

para el posicionamiento de una marca y el 01% no opina.
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4.2. Andlisis de Resultados

Referente a la Tabla 1, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica
que investiga y comprende las necesidades de sus clientes. Donde la mayoria de
propietarios indica que investiga y comprende las necesidades de sus clientes. Estos
resultados tienen coincidencia con (Alban, 2017), quien concluy6 que la calidad de
producto ofrecido ya que llega a satisfacer las necesidades del consumidor ademas estas
MYPES innovan en tecnologia lo que las hace méas competitivas, ademas tiene
coincidencia con (Gonzales, 2013) quien concluyé que es necesario satisfacer las
necesidades y expectativas del cliente y en la medida de lo posible superarlas. Estos
resultados dan respuesta al objetivo especifico: Identificar los principios de sistema de
gestion en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de

Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 2, se determina que el 100% de los propietarios encuestados indica
que la vision es la base del futuro de su empresa. Donde el total de propietarios indica
que la vision es la base del futuro de su empresa. Estos resultados tienen coincidencia con
(Chininin, 2017), quien concluyé que los beneficios de la gestion por procesos de estas
MYPE unidades de investigacion son: generadoras de mejor desempefio como principal
beneficio ademas se tienen estrategias corporativas, procedimiento mediante flujos, y
desarrollo del financiamiento, base del mayor beneficio al cliente; ademas estos
resultados no tiene coincidencia con (Bardales, Benites, Castafieda y Ruiz, 2012) quien
concluyé que a la demanda de producciones innovadoras, resulta necesario alinear
estrategias adecuadas a la industria para aprovechar sus potencialidades técnico-

artisticas-narrativas del pais. Estos resultados dan respuesta al objetivo especifico:
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Identificar los principios de sistema de gestion en el desarrollo de la micro y pequefia

empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 3, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica
que no conoce las necesidades de formacion de su personal. Donde la mayoria de
propietarios indica que no conoce las necesidades de formacion de su personal. Estos
resultados tienen no coincidencia con (Baez y Espinoza, 2008), quien concluyd que
mediante la implementacion del sistema de administracion de emisoras de radio se ha
logrado la optimizacion de varios procesos al reducir los tiempos y consumo de recursos
ademas el personal tiene conocimiento, ademés no tiene coincidencia con (Lugo, 2017)
quien concluyd que la gestion por objetivos se basa en conseguir que todos los empleados
de la empresa se sientan comprometidos en este proceso y no se sientan obligados. Estos
resultados dan respuesta al objetivo especifico: Identificar los principios de sistema de
gestion en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de

Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 4, se determina que el 50% de los propietarios encuestados indica
que estd acostumbrado a tomar decisiones basado en los analisis de la experiencia. Donde
la mayoria de propietarios indica que esta acostumbrado a tomar decisiones basado en los
analisis de la experiencia. Estos resultados no tienen coincidencia con (Baez y Espinoza,
2008), quien concluyé que el uso de los distintos flujos de trabajo en el desarrollo de un
sistema depende del alcance o tamafio del mismo y la disponibilidad de informacion con
respecto al entorno de trabajo, el modelamiento del negocio puede ser omitido siempre y
cuando se tenga previamente elaborada la documentacién de procesos, alcance del

negocio, vision y objetivos de manera clara con el cual realizan un analisis de la
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informacién para la toma de decision; ademas tiene coincidencia con (Gonzales, 2013)
quien concluy6é que aquellas decisiones basadas en un andlisis riguroso y en una
evaluacion metodica de los datos y de la informacién disponible, tienen una mayor
probabilidad de generar los resultados deseados con la menor desviacion posible. Estos
resultados dan respuesta al objetivo especifico: Identificar los principios de sistema de
gestion en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de

Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 5, se determina que el 100% de los propietarios encuestados indica
que la buena relacion con los clientes le ayuda a tener una empresa con éxito sostenible.
Donde la mayoria de propietarios indica que la buena relacion con los clientes le ayuda a
tener una empresa con éxito sostenible. Estos resultados tienen coincidencia con
(Espinoza, 2017), expresa que el grado de enfoque al cliente identificado es que la mitad
de los clientes estan satisfechos con los productos y la atencion brindada por las zapaterias
de Chulucanas, por lo que es necesario mejorar la calidad del producto con el fin de lograr
la satisfaccion total de la buena relacion con los clientes; ademas tiene coincidencia con
(Gonzales, 2013) quien concluy6 que Para el éxito sostenido, las organizaciones deben
gestionar sus relaciones con las partes interesadas, como por ejemplo los proveedores.
Estos resultados dan respuesta al objetivo especifico: Identificar los principios de sistema
de gestion en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de

Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 6, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica
que sensibilizar y formar al personal es una herramienta de cambio en beneficio de la

empresa. Donde la mayoria de propietarios indica que sensibilizar y formar al personal
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es una herramienta de cambio en beneficio de la empresa. Estos resultados tienen
coincidencia con (Mogolldn, 2014), expresa que sin embargo lo realmente importante
es capturar aquellas herramientas que aplican directamente al negocio con base a las
caracteristicas y exigencias propias del sector de sensibilizar y formar al personal;
ademas tiene coincidencia con (Lugo, 2017) quien concluy6 que el Equipo Directivo
recibe formacion relativa a la gestion por procesos y son la herramienta de cambio para
las personas que dependen de ellos. Estos resultados dan respuesta al objetivo especifico:
Describir los procesos de sistema de gestion en el desarrollo de la micro y pequefia

empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 7, se determina que el 100% de los propietarios encuestados indica
que cuenta con un sistema de gestion que identifica a sus clientes. Donde el total de
propietarios indica que cuenta con un sistema de gestion que identifica a sus clientes.
Estos resultados no tienen coincidencia con (Baez y Espinoza, 2008), quien concluy6 que
el sistema desarrollado permite realizar un control de los contratos que son celebrados
entre la emisora de radio y sus clientes; ademas tiene coincidencia con (Vasquez, 2015)
quien concluyé que esto quiere decir que la mayoria de las MYPE en el Per( no
implementan un sistema de gestion de calidad. Estos resultados dan respuesta al objetivo
especifico: Describir los procesos de sistema de gestion en el desarrollo de la micro y

pequefia empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 8, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica
que su empresa no tiene un diagrama en bloque para visualizar si existe relacion entre los
procesos. Donde la mayoria de propietarios indica que su empresa no tiene un diagrama

en bloque para visualizar si existe relacion entre los procesos. Estos resultados no tienen
115



coincidencia con (Quifionez, 2016), quien concluyé que el disefio de un sistema de gestién
de la calidad, con base en la norma 1SO 9001:2015, orienta las actividades y procesos
hacia el logro de las metas de la institucion educativa; ademas no tiene coincidencia con
(Chininin, 2017) quien concluy6 que los beneficios de la gestion por procesos de estas
MYPE unidades de investigacion son: generadoras de mejor desempefio como principal
beneficio ademés se tienen estrategias corporativas, procedimiento mediante flujos, y
desarrollo del financiamiento. Estos resultados dan respuesta al objetivo especifico:
Describir los procesos de sistema de gestion en el desarrollo de la micro y pequefia

empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 9, se determina que el 75% de los propietarios encuestados indica
que su empresa tiene implementado un sistema de politica y estrategia para sus
actividades diarias. Donde la mayoria de propietarios indica que su empresa tiene
implementado un sistema de politica y estrategia para sus actividades diarias. Estos
resultados tienen coincidencia con (Lugo, 2017) quien concluyé que los procesos clave
permiten implantar de forma sistematica nuestra politica y estrategia, y no tiene
coincidencia con (Aguirre, 2008) quien concluyd que en este tipo de actividad se nota
alta influencia de los grupos de referencia y logran ser bastante importantes a la hora
de la seleccién de compra de este tipo de servicio, incluso uno de los medios de
comercializacion mas efectivo de este servicio es a través de referidos por el sistema
por el sistema que utilizan. Estos resultados dan respuesta al objetivo especifico:
Describir los procesos de sistema de gestion en el desarrollo de la micro y pequefia

empresa rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.
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Referente a la Tabla 10, se determina que el 50% de los propietarios encuestados indica
que el sistema le permite establecer en el proceso unos indicadores de resultados que
ayuden a analizar la capacidad de la empresa. Donde la mayoria de propietarios indica
que el sistema le permite establecer en el proceso unos indicadores de resultados que
ayuden a analizar la capacidad de la empresa. Estos resultados tienen coincidencia con
(Lugo, 2017) quien concluyo que las decisiones se tienen que basar en informacién sobre
los resultados alcanzados y las metas previstas, que permitiran analizar la capacidad de
los procesos y sistemas; asi como saber el cumplimiento de las expectativas de los grupos
de interés y comparar nuestra propia organizacion con el rendimiento de otras, Estos
resultados dan respuesta al objetivo especifico: Describir los procesos de sistema de
gestion en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de

Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 11, se determina que el 49% de los clientes encuestados indica que
el servicio que ofrecen las radios para promocionar son eficientes. Donde la mayoria de
clientes indica que el servicio que ofrecen las radios para promocionar es eficiente. Estos
resultados tienen coincidencia con (Cérdova, 2016) quien concluyé que en cuanto a
promocion o comunicacién que ofrecen son buenos, y se caracterizan en que usan
publicidad, relaciones publicas, promocion de ventas y marketing; y no tiene coincidencia
con (Maco, 2005) quien concluyé que para elevar las ventas y reforzar la imagen de los
productos y/o servicios, el Trade Marketing ofrece las siguientes opciones: planes de
lealtad e incentivos, promociones al usuario final aplicadas y adaptadas al canal
(empaques premiados en donde ademas de ganar el consumidor. Estos resultados dan
respuesta al objetivo especifico: Determinar las caracteristicas del marketing operativo

en las micro y pequefias empresas rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.
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Referente a la Tabla 12, se determina que el 67% de los clientes encuestados indica que
la publicidad de la radio es la més atractiva. Donde la mayoria de clientes indica que la
publicidad de la radio es la més atractiva. Estos resultados tienen coincidencia con
(Cordova, 2016) quien concluyd que la caracterizacion de como aplican los precios
inciden en la publicidad, en la mayoria de las MYPE se aplican precios promocionales.
En cuanto a promocion o comunicacion, se caracterizan en que usan publicidad,
relaciones publicas, promocion de ventas y marketing; ademas tiene coincidencia con
(Mancilla, 2013) quien concluy6 que el precio constituye una variable dentro del plan de
marketing que no se la debe tomar en forma aislada. La eleccion del precio debe tener en
cuenta los objetivos de rentabilidad, volumen y crecimiento de las ventas, servicios al
cliente. Estos resultados dan respuesta al  objetivo especifico: Determinar las
caracteristicas del marketing operativo en las micro y pequefias empresas rubro radio en

el distrito de Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 13, se determina que el 68% de los clientes encuestados indica que
la publicidad que emplea la empresa no es a través de sus propios locales de venta al
publico. Donde la mayoria de clientes indica que la publicidad que emplea la empresa es
através de sus propios locales de venta al publico. Estos resultados no tienen coincidencia
con (Kopler, 2001) quien concluy6 que “la funcion comercial que identifica necesidades
y deseos no satisfechos, define y mide su magnitud, determina a que mercados puede
servir mejor la organizacion, decide sobre los productos, servicios y programas adecuados
para servir a esos mercados”; ademas tiene coincidencia con (Mancilla, 2013) quien
concluy6 que la distribucion tiene como finalidad colocar el producto lo mas proximo
posible del consumidor para que éste lo pueda adquirir en forma simple y rapida. Estos
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resultados dan respuesta al objetivo especifico: Determinar las caracteristicas del
marketing operativo en las micro y pequefias empresas rubro radio en el distrito de

Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 14, se determina que el 52% de los clientes encuestados indica que
la distribucion de los anuncios radiales transmitidos en las emisoras no son excesivas.
Donde la mayoria de clientes indica que la distribucién de los anuncios radiales
transmitidos en las emisoras no es excesiva. Estos resultados tienen coincidencia con
(Baez y Espinoza, 2008) quien concluy6 que mediante la implementacion del sistema de
administracion de emisoras de radio se ha logrado la optimizacion de varios procesos al
reducir los tiempos y consumo de recursos tantos fisicos como de personal y no son
excesivos los anuncios transmitidos entre los programas. Estos resultados dan respuesta
al objetivo especifico: Determinar las caracteristicas del marketing operativo en las micro

y pequefias empresas rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 15, se determina que el 78% de los clientes encuestados indica que
la radio es una buena fuente para captar la preferencia del consumidor. Donde la mayoria
de clientes indica que la radio es una buena fuente para captar la preferencia del
consumidor. Estos resultados tienen coincidencia con (Arroyo, 2014) quien concluy6 que
esta determinado por las preferencias de los consumidores, expresadas en sus decisiones
individuales en el mercado libre; ademas tiene coincidencia con (Mancilla, 2013) quien
concluyé que captar la preferencia del consumidor. Estos resultados dan respuesta al
objetivo especifico: Determinar las caracteristicas del marketing operativo en las micro y

pequefias empresas rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.
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Referente a la Tabla 16, se determina que el 63% de los clientes encuestados indica que
las emisoras radiales planifican los horarios de su programacién. Donde la mayoria de
clientes indica que las emisoras radiales planifican los horarios de su programacién. Estos
resultados tienen coincidencia con (Aguilar, 2009) quien concluyd que desde donde y por
cuénto tiempo lo hace mediante aplicaciones que pueden ser de uso libre lo cual permite
una interaccion mas directa con el oyente ya que se pueden dar diversas opciones de
programacion encaminadas a cautivar la audiencia; ademas tiene coincidencia con
(Pinoargote, 2007) quien concluy6 que asi como, la radio debe enfocar su programacion
a los nuevos mercados que quiere acaparar. La audiencia se adaptara facilmente a la nueva
propuesta. Estos resultados dan respuesta al objetivo especifico: Determinar las
caracteristicas del marketing estratégico en las micro y pequefias empresas rubro radio en

el distrito de Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 17, se determina que el 75% de los clientes encuestados indica que
las emisoras radiales no realizan un analisis de su competencia o de algn otro medio de
comunicacion. Donde la mayoria de clientes indica que las emisoras radiales no realizan
un andlisis de su competencia o de algun otro medio de comunicacion. Estos resultados
no tienen coincidencia con (Gonzales, 2013) quien concluy6 que cualquier tipo de toma
de decisiones, implica un cierto grado de incertidumbre, pero es obvio, que aquellas
decisiones basadas en un andlisis riguroso y en una evaluacion metddica de los datos y
de la informacion disponible, tienen una mayor probabilidad de generar los resultados
deseados con la menor desviacion posible. Estos resultados dan respuesta al objetivo
especifico: Determinar las caracteristicas del marketing estratégico en las micro y
pequefias empresas rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.
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Referente a la Tabla 18, se determina que el 79% de los clientes encuestados indica que
la actividad principal de un locutor es brindar informacion y buena musica a los oyentes.
Donde la mayoria de clientes indica que la actividad principal de un locutor es brindar
informacion y buena musica a los oyentes. Estos resultados tienen coincidencia con
(Maco, 2005) quien concluyd que hoy cada vez méas empresas fabricantes hacen uso del
Trade Marketing, ya que muchas de ellas cuentan con un departamento o figura especifica
responsable de esta funcion; ademés tiene coincidencia con (Mufiz, 2016) quien
concluyé que en este contexto las empresas en funcién de sus recursos humanos y
capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de marketing que les
permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia aportando valores
diferenciales. Estos resultados dan respuesta al objetivo especifico: Determinar las
caracteristicas del marketing estratégico en las micro y pequefias empresas rubro radio en

el distrito de Sullana afio 2017.

Referente a la Tabla 19, se determina que el 51% de los clientes encuestados indica que
las emisoras radiales tienen herramientas necesarias para llegar al consumidor. Donde la
mayoria de clientes indica que las emisoras radiales tienen herramientas necesarias para
llegar al consumidor. Estos resultados tienen coincidencia con (Espinoza, 2016) quien
concluyé que Herramientas como la matriz BGC nos permite tomar decisiones
estratégicas sobre nuestra cartera de productos, sobre todo las relacionadas con el
potencial y la rentabilidad de los productos. Estos resultados dan respuesta al objetivo
especifico: Determinar las caracteristicas del marketing estratégico en las micro y

pequefias empresas rubro radio en el distrito de Sullana afio 2017.
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Referente a la Tabla 20, se determina que el 54% de los clientes encuestados indica que
la publicidad y promocion por radio no es la adecuada para el posicionamiento de una
marca. Donde la mayoria de clientes indica que la publicidad y promocion por radio no
es la adecuada para el posicionamiento de una marca. Estos resultados tienen coincidencia
con (Alanoca, 2014) quien concluy6 que las MYPES de Tacna productoras de aceite de
oliva no cuentan con un posicionamiento en el mercado brasilefio dado que no tienen una
marca reconocida de exportacion de aceite de oliva por lo que la gestién de calidad en el
comercio y en la marca del producto no ha sido desarrollada; ademéas no tienen
coincidencia con (Deusto, 2014) quien concluy6 que toda accion necesita un disefio y
unas tacticas de operacion. EI marketing operativo da forma a la estrategia comercial a
través de un posicionamiento en el mercado en el que la empresa se desenvuelva. Estos
resultados dan respuesta al objetivo especifico: Determinar las caracteristicas del
marketing estratégico en las micro y pequefias empresas rubro radio en el distrito de

Sullana afio 2017.
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Los principios del sistema de gestion de las empresas radiales que se han
identificado es que la vision es base del futuro de la empresa, las buenas relaciones con
los clientes, la investigacion de necesidades de los clientes y se identifica que no conocen

las necesidades de formacion del personal.

Los procesos de sistema de gestién que se identifican en las empresas radiales
son: tienen un sistema que identifica a sus clientes; sensibilizan y forman al personal en
beneficio de la misma; tienen implementado un sistema de politica y estrategia para sus
actividades diarias que le permite establecer en los procesos indicadores de resultados
que le ayudan a analizar la capacidad de la empresa pero no existe un diagrama en bloque

para visualizar la relacién entre los procesos.

Se determina que las caracteristicas del marketing operativo en las empresas
radiales es una buena fuente para captar la preferencia del consumidor; la publicidad es
la mas atractiva y el servicio que ofrecen es eficiente, pero la publicidad que emplea no
es a través de sus propios locales de venta al publico y la distribucion de los anuncios

transmitidos en las emisoras no son excesivas.
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Se determina que las caracteristicas del marketing estratégico en las empresas
radiales es que la actividad principal de un locutor es brindar informacion y buena musica
a los oyentes; planifican los horarios de su programacion; y cuentan con herramientas
para llegar al consumidor; pero no realizan un analisis de su competencia o de algun otro
medio de comunicacion; y consideran que la publicidad y promocién no es la adecuada

para el posicionamiento de una marca.

5.2.Recomendaciones

— Establecer un programa de formacion de personal.

— Implementar un programa donde pueda visualizar la relacion que existe
entre los procesos de programacion.

— Adquirir un local propio.

— Se recomienda a los propietarios contar con un personal capacitado en
publicidad, para brindar un mejor servicio.

— Realizar un andlisis FODA, con la finalidad de mejorar el servicio.

— Adquirir instrumentos con alta tecnologia.
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Aspectos Complementarios

Propuesta de Mejora

Justificacion:

Finalmente la investigacion se justifica porque se considera de suma
importancia de disefiar una propuesta de mejora ya que podra apoyar a la mejora en el
sistema de gestion y marketing en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio
en el distrito de Sullana afio 2017, por tal motivo se brindara una alternativa en cada
variable y sera beneficioso para los propietarios o administradores de las MYPES, ya que
si se logra identificar cual es la deficiencia de gestion y se buscara diferentes alternativas
para solucionar los problemas, brindando las mejores alternativas de solucion para contar

con un sistema de gestion efectivo.
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Propuesta:

competencia

realizando un analisis de la
competencia.

PROBLEMA ENCONTRADO | SOLUCION DE MEJORA | RESPONSABLE
Incentivar a las emisoras
: - radiales a mejorar la pactica
No realizan analisis de su . :
de gestion comercial, Gerente

Falta de comunicacion entre el
personal

Los jefes del area de recursos
humanos deben realizar
reuniones donde participen
todo el personal y asi conocer
las necesidades del personal.

Area de recursos
Humanos

Falta de estrategias promocionales

Impulsar a las emisoras
radiales a contar con plan
estrategico para promociones
publicitarios de todo los
sectores comerciales tanto de
servicios y productos en todo
el departamento de Piura.

Administrador

Falta de gestion publicitaria

Las emisoras de radio
pueden mejorar sus
resultados si maximizan el
valor de sus servicios no sélo
ante la audiencia sino también
ante los anunciantes,
colocando un personal
exclusivamente para este
puesto.

Personal
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1. CUESTIONARIO

Y
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LUIMNIVERSIDAD CATOLINCA O3S AMGELES
CHIMBCYTE

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

CUESTIONARIO DIRIGIDO A LOS GERENTES (SISTEMA DE GESTION) Y
CLIENTES (MARKETING)

A continuacién, se presenta un conjunto de preguntas que tiene por objetivo la
recopilacién de informacién, que presenta fines relativamente académicos, en este caso
la realizacion de mi tesis universitaria. Considerando a esta MYPE RUBRO RADIO.
Como una de las seleccionadas para dicho trabajo; esperando contar con sincero apoyo.

El cuestionario tiene por objetivo determinar las caracteristicas del sistema de gestion y
marketing en el desarrollo de la micro y pequefia empresa rubro radio en el distrito de

Sullana afio 2017.

l. SISTEMA DE GESTION DE LAS MYPES:

1.1.¢Investiga y comprende las necesidades de sus clientes?

a) Si
b) No
¢) No Opina

1.2.¢La vision es la base del futuro de su empresa?
a) Si
b) No
¢) No Opina
1.3.¢Conoce usted las necesidades de formacion de su personal?
a) Si

b) No
¢) No Opina
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1.4.; Usted esta acostumbrado a tomar decisiones basado en los analisis de los hechos
de la experiencia o intuicién?

a) Hechos
b) Experiencia
¢) Intuicion

1.5.¢La buena relacion con los clientes le ayuda a tener una empresa con éxito
sostenible?

a) Si
b) No
¢) No Opina

1.6.¢considera que sensibilizar y formar al personal es una herramienta de cambio en
beneficio de la empresa?

a) Si
b) No
¢) No Opina

1.7.¢;Cuenta con un sistema de gestion que identifica a sus clientes?

a) Si
b) No
¢) No Opina

1.8.;Su empresa tiene un diagrama en bloque para visualizar si existe relacion entre
los procesos?

a) Si
b) No
c) No Opina

1.9.;Su empresa tiene implementado un sistema de politica y estrategia para sus
actividades diarias?

a) Si
b) No
¢) No Opina

1.10. ¢El sistema le permite establecer en los procesos indicadores de resultados
que ayuden a analizar la capacidad de la empresa?

a) Si
b) No
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¢) No Opina

1. MARKETING DE LAS MYPE:

2.1.;Considera que el servicio que ofrecen las radios para promocionar son eficientes?

a) Si
b) No
¢) No Opina

2.2.;Considera usted que la publicidad de la radio es la mas atractiva?

a) Si
b) No
¢) No Opina

2.3.¢La publicidad que emplea la empresa es a través de sus propios locales de venta
al publico?

a) Si
b) No
c) No Opina

2.4.;Considera que la distribucion de los anuncios radiales transmitidos en las
emisoras son excesivas?

a) Si
b) No
¢) No Opina

2.5.¢Considera que la radio sea una buena fuente para captar la preferencia del
consumidor?

a) Si
b) No
c) No Opina

2.6.¢Conoce si las emisoras radiales planifican los horarios de su programacion?
a) Si
b) No
¢) No Opina

2.7.¢Conoce si las emisoras radiales realizan un analisis de su competencia o de algtn
otro medio de comunicacion?

a) Si
b) No
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¢) No Opina

2.8.¢Considera que la actividad principal de un locutor es brindar informacién y buena
musica a los oyentes?

a) Si
b) No
¢) No Opina

2.9.¢Considera que las emisoras radiales tienen herramientas necesarias para llegar
al consumidor?

d) Si
e) No
f) No Opina

2.10. ¢Considera que la publicidad y promocion por radio sea la adecuada para
el posicionamiento de una marca?

d) Si
e) No
f) No Opina

Muchas gracias por su colaboracién.

Sullana, agosto de 2017.

2. RESULTADOS ESTADISTICOS
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VARIABLES [OBJETIVOS |PREGUNTAS |  SI NO |[NO OPINA[ANTECEDENTES |CONCLUSIONES

P1 75% 25% 0% Al
P2 100% 0% 0% A2

01 P3 25% 75% 0% A3 Cl
P4 25% 50% 25% Ad
. P5 100% 0% 0% A5

variable 1

P6 75% 25% 0% Ab
P7 100% 0% 0% A7

02 P8 25% 75% 0% A8 C2
P9 75% 25% 0% A9
P10 50% 50% 0% Al0
P11 49% 48% 3% All
P12 67% 28% 5% Al2

03 P13 29% 68% 2% Al3 C3
P14 42% 52% % Al4
variable? P15 78% 20% 2% Al5
P16 63% 35% 2% Al6
P17 22% 75% 3% Al7

04 P18 79% 19% 2% Al8 C4
P19 51% 42% 7% Al9
P20 45% 54% 1% A20

3. PRESUPUESTO
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(EXPRESADO EN NUEVO SOLES)

PRECIO SUB
RUBROS CANTIDAD| UNIDAD (UN IzARI TOTAL TOTAL

I. BIENES DE CONSUMO 166,00
Cuaderno 1 20,00 20,00
Lapicero 3 3,00 9,00
Resaltador 3 4,00 12,00
Corector 2 5,00 10,00
Empaste 1 90,00 90,00
Papel A4 1{millar 23,00 23,00
lapiz 2 1,00 2,00
I1. SERVICIOS 2693,00
USV 1 30,00 30,00
Anillado 2 21,00 42,00
Internet 5|meses 120,00 600,00
Impresiones 450 0,10 45,00
Tinta de impresora 2 43,00 86,00
Fotocopias 60,00 60,00
Movilidad 500,00 500,00
Libros de investigacion 1 230,00 230,00
Libros 2 150,00 300,00
Asesoria 4|meses 200,00 800,00
Varios 0,00 0,00

TOTALES 2859,00

4. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES
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ACTIVIDADES

—

Titulo de investigacion

N

Objetivos de investigacion

Justificacion de investigacion

~

Seleccion bibliografica

Bases tedricas

Antecedentes de investigacion

Técnicas e instrumento
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Elaboracién de matriz de
consistencia

Redaccién anteproyecto

10

Elaboracién de instrumentos
de recoleccion

11

Rebisién y aprobacion del
proyecto de investigacion
por jurado

12

Encuesta

13

Codificacion

14

Tabulaciéon

15

Andlisis e interpretacion de
datos

16

Redaccion preliminar del
informe final

17

Presentacion de Tesis para
su aprobacion

18

Sustentacion
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ANO DEL BUEN SERVICIO AL CIUDADANO”

DOCENTE A CARGO: MG. DARWIN MACCOLL PRIMERO LLACSAGUACHE CALLE

ESPECIALIDAD: ESTADISTICO COLEGIADO: COESPE N°675

Validez y Confiabilidad:

Para evaluar el instrumento en su validez y confiabilidad se realizé una prueba
piloto, a fin de garantizar la calidad de los datos. El instrumento se aplico a 40
personas con el fin de explorar sobre la claridad y comprensién de las preguntas.

Validez: El instrumento que midi6 Determina las caracteristicas de la
caracterizacion del sistema de gestion y marketing en el desarrollo de la micro y
pequefia empresa rubro Radio , para emitir los juicios y modificar la redaccion del

texto para que sea comprensible por el entrevistado.
Confiabilidad: La confiabilidad fue evaluada mediante el método de Alfa de

Cronbach, utilizando el paquete estadistico SPSS versién 22. Dando el siguiente

resultado:
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ANEXO N° 01
ESTADISTICOS DEL ALFA DE CRONBACH PARA DETERMINAR LA
CARACTERIZACION DEL SISTEMA DE GESTION Y MARKETING EN EL
DESARROLLO DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA RUBRO RADIO EN EL
DISTRITO DE SULLANA ANO 2017

Estadisticos de los elementos

ALFA DE
CRONBACH SI SE
DESVIACION ELIMINA EL
MEDIA TIPICA ELEMENTO
P01 1.85 .699 .683
P02 1.62 667 691
P03 1.95 .503 695
P04 1.72 715 739
P05 1.52 .640 707
P06 L75 .669 679
P07 1.60 671 697
P08 1.95 503 718
P09 1.62 .740 687
P10 1.67 729 .683
P11 1.67 S72 669
P12 1.57 594 .664
P13 1.95 597 677
P14 1.90 .632 711
P15 1.62 585 .660
P16 1.50 679 701
P17 1.85 622 702
P18 1.70 757 658
P19 1.70 .607 658
P20 1.50 679 719
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ESTADISTICOS DEL ALFA DE CRONBACH PARA DETERMINAR LA
CARACTERIZACION DEL SISTEMA DE GESTION Y MARKETING EN EL
DESARROLLO DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA RUBRO RADIO EN EL
DISTRITO DE SULLANA ANO 2017

N° preguntas Alfa de Cronbach

20 0.702

Podemos determinar que el instrumento utilizado para este estudio es confiable
debido a que existe un 70.2% de confiabilidad con respecto a 20 preguntas del
cuestionario.

~MG.Darwin Maccolll P.Llacsaguache Calle
COESPE N°675
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Q]W /L/WUFL W/{/@Q’)% %M , identificado con DNI
O28 643 . MAGISTER EN

AV USTNCLBD {_INAECca B0 or oy lasar

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el (los)

instrumento (s) de recoleccién de datos: Encuesta, elaborado por Bach. Oscar Homar
Tavara Grau a los efectos de su aplicacion a los elementos de la poblacion (muestra)
seleccionada para el trabajo de investigacion: "CARACTERIZACION DEL SISTEMA
DE GESTION Y MARKETING EN EL DESARROLLO DE LA MICRO Y
PEQUENA EMPRESA RUBRO RADIO EN EL DISTRITO DE SULLANA ANO

2017", que se encuentra realizando.

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

resultados.

Sullana, septiembre del 2017.
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Validacidn

CRITERIOS DE EVALUCION
Items ¢Es pertinente con el | ¢Necesita mejorar la ¢Es tendencioso, . eSenecesita s
22 p items para medir el
concepto? redaccion? aquiescente?

concepto

NO SI Si Sl

(Investiga y comprende las
necesidades de sus cli ?

¢La vision es la base del futuro de su
empresa?

(,Conoce usted las necesidades de
formacién de su personal?

Usted esta acostumbrado a tomar
decisiones basado en los analisis de
los hechos de la experiencia o
intuicién?

La buena relacién con los clientes
le ayuda a tener una empresa con
éxito sostenible?

considera que sensibilizar y formar
al personal es una herramienta de
cambio en beneficio de la empresa?

Cuenta con un sistema de gestion
que identifica a sus clientes?

Su empresa tiene un diagrama en
bloque para visualizar si existe
relacion entre los procesos?

1 3

4 Su empresa tiene imp un
sistema de politica y estrategia para
sus actividades diarias?

11

+El si le permite en
los procesos indicadores de
resultados que ayuden a analizar la
capacidad de la empresa?

¢ Considera que el servicio que
ofrecen las radios para promocionar
son eficientes?

(¢ Considera usted que la publicidad
de la radio es la més atractiva?

¢La publicidad que emplea la
empresa ¢s a través de sus propios
locales de venta al publico?

Considera que la distribucién de los
anuncios radiales transmitidos en las
emisoras son excesivas?

Considera que la radio sea una
buena fuente para captar la
preferencia del consumidor?

Y| i< |5 [BIsBISR |3 PPs|
Sl s®sP P pos] 00sf
O VR[S |8 s [oR B[ BB R

SRIEINE QS OREETRIE BIBOF

~

JI Gnoccho Voge

0888 0
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(.Conoce si las emisoras radiales
planifican los horarios de su
programacién?

¢ Conoce si las emisoras radiales
realizan un analisis de su
competencia o de algin otro medio
de icacion?

Considera que la actividad principal
de un locutor es brindar informacién
’ buena musica a los oyentes?

¢ Considera que las emisoras radiales
tienen herramientas necesarias para

llegar al idor?

(Considera que la publicidad y
promocion por radio sea la adecuada
para el posicionamiento de una
marca?

SO0 (s

SRITIS

Slols| I s

iMuchas gracias por su colaboracién!
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, (VAN Gu2mMaN CASTROD , identificado con DNI
03327308 . MAGISTER EN

DocaNUA, cuRRICULUN & (N UBSTIGAC: Sl

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién el (los)
instrumento (s) de recoleccién de datos: Encuesta, elaborado por Bach. Oscar Homar
Tavara Grau a los efectos de su aplicacion a los elementos de la poblacion (muestra)
seleccionada para el trabajo de investigacién: "CARACTERIZACION DEL SISTEMA
DE GESTION Y MARKETING EN EL DESARROLLO DE LA MICRO Y
PEQUENA EMPRESA RUBRO RADIO EN EL DISTRITO DE SULLANA ANO

2017", que se encuentra realizando.

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

resultados.

k ‘/‘”X‘\\

....... e

Mg. IVAN GUZMAN CASTRO
CLAD N° 5107

Sullana, septiembre del 2017.
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Validacidn

Items

CRITERIOS DE EVALUCION

¢Es pertinente conel | éNi
concepto?

la

redaccién?

¢Es tend 3
aquiescente?

éSe necesita mas
items para medir el
concepto

St

NO

Si

NO

Si

NO

Sl

NO

¢Investiga y comprende las
idades de sus cli ?

X

X

La visién es la base del futuro de su
empresa?

({Conoce usted las necesidades de
formacién de su personal?

 Usted esta acostumbrado a tomar
decisiones basado en los analisis de
los hechos de la experiencia o
intuicién?

P
X
M

La buena relacién con los clientes
le ayuda a tener una empresa con
¢éxito sostenible?

(considera que sensibilizar y formar
al personal es una herramienta de
cambio en beneficio de la empresa?

Cuenta con un sistema de gestién
ue identifica a sus clientes?

Su empresa tiene un diagrama en
bloque para visualizar si existe
relacion entre los procesos?

4Su emp tiene impl do un
sistema de politica y estrategia para
sus actividades diarias?

El si le permite establecer en
los procesos indicadores de
resultados que ayuden a analizar la
capacidad de la empresa?

b

Considera que el servicio que
ofrecen las radios para promocionar
son eficientes?

(Considera usted que la publicidad
de la radio es la més atractiva?

¢La publicidad que emplea la
empresa es a través de sus propios
locales de venta al piblico?

(Considera que la distribucién de los
anuncios radiales transmitidos en las
emisoras son excesivas?

o B S

(Considera que la radio sea una
buena fuente para captar la

referencia del consumidor?

7<
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¢ Conoce si las emisoras radiales
planifican los horarios de su
programacién?

¢ Conoce si las emisoras radiales
realizan un analisis de su
competencia o de algiin otro medio
de comunicacién?

¢Considera que la actividad principal
de un locutor es brindar informacién
v buena muisica a los oyentes?

¢ Considera que las emisoras radiales
tienen herramientas necesarias para
llegar al idor?

¢ Considera que la publicidad y
promocién por radio sea la adecuada
para el posicionamiento de una
marca?

CLAD N° 5107
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo,  Maoia oz Crtemen QM{U«) oc “econca »identificado con DNI
90281 62 55 . MAGISTER EN

Cieneerns  Fcowomims: Mincd v Qeoyc—cws Ve Iuveesiow

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el (los)
instrumento (s) de recoleccion de datos: Encuesta, elaborado por Bach. Oscar Homar
Tavara Grau a los efectos de su aplicacion a los elementos de la poblacién (muestra)
seleccionada para el trabajo de investigacion: "CARACTERIZACION DEL SISTEMA
DE GESTION Y MARKETING EN EL DESARROLLO DE LA MICRO Y
PEQUENA EMPRESA RUBRO RADIO EN EL DISTRITO DE SULLANA ANO

2017", que se encuentra realizando.

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

resultados.

Sullana, septiembre del 2017.

5
...... L M"L‘ SE
Maria del C. Rosillo de Purizaca
LIC. CIENCIAS ADMNISTRATIVAS
CLAD 03979
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Validacidn

Items

CRITERIOS DE EVALUCION

&Se necesita mas

Es pertinente con el | ¢Necesita mejorar la ¢Es tendencioso, £ x
i % items para medir el
concepto? redaccién? aquiescente?
concepto
Sl NO SI NO St NO sl NO

¢Investiga y comprende las
idades de sus clientes?

X

¢La vision es la base del futuro de su
empresa?

>

(Conoce usted las necesidades de
formacién de su personal?

> b |x

> X X

(Usted estd acostumbrado a tomar
decisiones basado en los analisis de
los hechos de la experiencia o
intuicién?

¢La buena relacion con los clientes
le ayuda a tener una empresa con
éxito sostenible?

iconsidera que sensibilizar y formar
al personal es una herramienta de
cambio en beneficio de la empresa?

¢ Cuenta con un sistema de gestién
ue identifica a sus clientcs?

(Su empresa tiene un diagrama en
bloque para visualizar si existe

relacion entre los procesos?

Su empresa tiene impl do un
sistema de politica y estrategia para
sus actividades diarias?

¢ El sistema le permite establ en
los procesos indicadores de
resultados que ayuden a analizar la
capacidad de la empresa?

¢ Considera que el servicio que
ofrecen las radios para promocionar
son eficientes?

(Considera usted que la publicidad
de la radio es la mas atractiva?

¢La publicidad que emplea la
empresa es a través de sus propios
locales de venta al publico?

Considera que la distribucién de los
i0s radial itidos en las

emisoras son excesivas?

Considera que la radio sea una
buena fuente para captar la
ferencia del consumidor?

O[X XK x| x [x Ixx e [

XYnyXX)(X)(X'A\—XYX

X x XY e

pET sarannes
Maria del C. Rosilfo de Purizaca
LIC. CIENCIAS ADNMNISTRATIVAS
CLAD 03970
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¢ Conoce si las emisoras radiales
planifican los horarios de su 3 X‘

programacion?

¢Conoce si las emisoras radiales
realizan un andlisis de su
competencia o de algin otro medio
de comunicacién?

Considera que la actividad principal
de un locutor es brindar informacién
v buena miisica a los oyentes?

Considera que las emisoras radiales

llegar al idor?

Considera que la publicidad y
promocion por radio sea la adecuada
para ¢l posicionamiento de una
marca?

X
X A
X X
X X
X X

tienen herramientas necesarias para ><

b S G N VR BN

iMuchas gracias por su colaboracién!

LIC. CIENCIAS ADMNISTRATIVAS
CLAD 03970
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