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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como problema ¢La incorporacion del marketing como
factor relevante para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del sector
industria rubro elaboracion de productos de panaderia, en el distrito de Chimbote, 2019?.
Obijetivo general: identificar las caracteristicas del marketing como factor relevante de la
gestion de calidad en las micro y las pequefias empresas del sector industria rubro
elaboracién de productos de panaderia en el distrito de Chimbote 2019. La investigacion
fue de disefio no experimental-transversal-descriptiva, para el recojo de informacién se
utilizé una muestra poblacional de 26 micro y pequefias empresas a quienes se le aplico un
cuestionario estructurado con 28 preguntas a través de la técnica de la encuesta, aplicada a
26 panaderias. Los resultados fueron: el 62% conoce el termino gestion de calidad, un 69%
conoce la técnica marketing, el personal que no se adapta a los cambios con un 31%, la
técnica mas usada es la observacién con un 88%, el marketing mejora la rentabilidad el
96%, considera relevante el marketing en la gestién de calidad él 88% menciono que si. La
investigacion concluye que, la mayoria de los representantes conoce el termino marketing
y es de importancia dentro de la gestion de calidad, pero aun presentan dificultades para la
implementacion de la gestion de calidad una de ella es la poca adaptabilidad del personal,

lo que demuestra que ain hay puntos a mejorar dentro de las micro y pequefias empresas.

Palabras clave: Gestion de Calidad, Marketing, Panaderias.



ABSTRACT
The problem of this research was the incorporation of marketing as a relevant factor for
quality management in micro and small companies in the bakery product manufacturing
industry sector, in the district of Chimbote, 2019?. General objective: to identify the
characteristics of marketing as a relevant factor of quality management in micro and small
companies in the industrial sector, production of bakery products in the district of
Chimbote 2019. The research was of a non-experimental-transversal-descriptive design to
collect the information, a population sample of 26 micro and small companies was used to
whom a structured questionnaire with 28 questions was applied through the survey
technique, applied to 26 bakeries. The results were: 62% know the term quality
management, 69% know the marketing technique, the staff who do not adapt to changes
with 31%, the most used technique is observation with 88%, marketing 96% improves
profitability, considers marketing relevant in quality management, 88% mentioned yes. The
research concludes that, most of the representatives know the term marketing and it is of
importance within quality management, but they still present difficulties for the
implementation of quality management, one of which is the lack of adaptability of the staff,

which shows that there are still points to improve within micro and small companies.

Keywords: Quality Management, Marketing, Bakeries
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I Introduccion

En la actualidad las micro y pequefias empresas son importantes en todo el mundo
pues colaboran activamente en la economia de cada pais, son los principales gestores para
la generacion de empleos, siendo fundamental para reducir la pobreza, a lo largo del
tiempo ha habido cambios con respecto al servicio brindado, los estandares de calidad tanto
para mercado nacionales como internacionales ha hecho que las empresas brinden un
servicio y producto con alta calidad, lo que ha significado que los empresarios se preocupen
por brindar servicios y productos de calidad a los consumidores, llevando a que exista
mayor competencia entre empresas del mismo rubro.

A pesar de que las micro y pequefias empresas son importantes muchas de ellas
tienen problemas que impiden su crecimiento y desarrollo un gran problema es la falta de
una buena aplicacién del marketing como factor relevante de la gestion de calidad, esto se
debe a que muchas veces no se tienen el personal capacitado que oriente sobre la aplicacion
de esta técnica, y si es aplicada en sus negocios no es de tal relevancia y con los
fundamentos necesarios que brinden al negocio competitividad en el mercado, otro factor
importante es que al no tener la orientacién adecuada se tiene el mal criterio sobre los
costos y por ello no es aplicada.

Empresa Actual (2020) menciona que este problema no solamente es a nivel
nacional sino también internacional por mencionar: Las micro y pequefias empresas en
latino América son el principal pilar de la economia en cada pais. La situacion para el 2020
de las Mypes en Espafia y Portugal ha afectado a los empresarios, existen comercios que
se han favorecido mientras que otros han sido afectados. Los negocios en zonas urbanas

como las panaderias, establecimientos de comida, y venta de alimentos fresco, estan



teniendo mucha relevancia en esta época de pandemia. A pesar de ello la rentabilidad se
ha visto afectada con el aumento de los costos pues a significado una inversion el
implemento de protocolos de limpieza, también presentan desafios en lo que respecta a la
implementacion de un servicio mas digital, como se adaptan a las estructuras logisticas
frente al aumento del comercio. Estos son retos que se estan presentando en las micro y
pequefias empresas las cuales deben ser planificadas a fin de que la empresa sea rentable.
Placencia (2017) menciona que las pequefias empresas del rubro panaderia pueden
tener ventas diarias de hasta 2 millones de dolares, reflejando a Chile como segundo
consumidor de Pan. Una panaderia pequefia puede tener hasta 15 trabajadores por fabrica
se rescata la importancia que tiene este sector en la generacion de empleos. Una deficiencia
que presentan los Mypes es el poco uso de productos tecnoldgicos, como amasadoras,
cortadoras que reducirian el tiempo de produccion, o la implementacion de material de
acero inoxidable que mejoraria la calidad de sus productos. Otro factor determinante es la
promocidn del marketing el cual se hace a través de ferias, el 2017 se organizo la primera
feria Surmet, donde méas de 100 empresas de panaderos artesanales y de las pequefias
empresas muestran sus productos y como se diferencian de la produccion de las grandes
corporaciones. Se destaca la importancia de la realizacién de una feria que incentive esto
en los pequefios productores y a que las familias consuman un producto bueno y sano.
Mora (2019) menciona que en Chile debido a que los presentantes de las Mypes
presentan poco conocimiento del uso de tecnologias como la plataforma Google mi
negocio, se gestiono el primer encuentro tecnoldgico con el fin de brindar informacién de
las oportunidades de crecimiento que se brindan estas plataformas especializadas. Este tipo

de marketing contribuye a que las empresas sean conocidas, por ejemplo, una panaderia



hace uso de la herramienta de Google Mi Negocio, esto supondria que su establecimiento
sea de facil ubicacion para el consumidor, también pueden ofertar sus productos, dando
una alternativa a los consumidores y haciendo conocido su establecimiento.

Salazar (2017) menciona que Colombia es uno de los paises con menos consumo
per capita de pan pues solo se consume 22.2 Kg. anuales por habitante, este bajo consumo
se debe principalmente a que la region consume la arepa de maiz, también al poco el apoyo
a las pequefias empresas de este sector. La llegada de la competencia con la importacion
de pan congelado, la baja innovacion de productos funcionales méas naturales, o el bajo
manejo de técnicas y herramientas mas modernas, pues los panaderos siguen siento muy
artesanos dificultando en avance en la produccion ha significado un estancamiento para
todo este sector. Por ello es necesario una reforma para alcanzar las metas propuestas, se
necesita que los panaderos se capaciten con nuevas técnicas, una innovacién en sus
productos, que apliquen estrategias de ventas y que se mejore el servicio de atencion al
cliente.

Rodriguez (2018) menciona que los colombianos consumen a diario pan, pero el
consumo esta centralizado en la poblacion adulta, los jévenes tienen un consumo negativo.
Otro factor son las restricciones medicas afectando la produccién y las ventas. Se ha
popularizado el uso de ingredientes naturales a fin de brindar productos saludables al
consumidor. Para cubrir las demandas es de importancia el uso de marketing innovando en
los productos con un mayor valor nutricional, esto permitira tener un mayor nimero de
clientes de todas las edades, también menciono la importancia de tecnificar el proceso de

produccidn, asi como ofrecer una buena atencion al cliente.



Egas (2018) menciona que en Ecuador para el afio 2016 los pequefios negocios del
sector panificacion enfrentan retos en su crecimiento, y en la disminucion de la
informalidad, un reto importante es la falta de capacitacion y la baja formacion de personal
en este rubro. Se indica la importancia de que los panaderos se capaciten en técnicas de
produccion y en manejo financiero, con el fin de ofrecer productos de variedad a fin de
tener un negocio rentable. EI gerente de la molinera Santa lucia en la entrevista menciona
que es necesario el incremento del consumo de pan y productos relacionados, pues en
comparacion con otros paises el promedio de consumo es bajo al alrededor de 30 kg.
anuales por persona. Para lograr un aumento en el consumo es necesario cambios en las
estrategias de las Mypes, a fin de llegar a las metas deseadas.

Enriquez (2017) menciona que en la capital del Ecuador existen 3000 Mypes
panaderas que constituyen negocios legalmente constituidos, y en todo el pais existia para
el 2015 un total de 5120 Mypes panaderas, cifra que ha disminuido con el paso de los afios,
basicamente se debe a que la situacion econdmica del pais no atraviesa una buena etapa.
Para cambiar esas cifras se deben implementar estrategias de mercado que dinamicen el
negocio, a fin de incrementar el crecimiento con una nueva gama de productos enfocados
al consumidor.

Ferreyra (2017) menciona que en Uruguay los productos de panificacion son un
alimento basico en la mesa de los uruguayos, en Uruguay existen aproximadamente 1500
panaderias, pero el informalismo es grande es este sector, Uruguay tiene un consumo per
capita de 55 kg. Anual, pero este consumo tiene una tendencia a decrecer. Las pequefias
empresas han tenido que adaptarse a los nuevos escenarios pues existe competencia como

la de los supermercados, para ello han aplicado estrategias como ofertar otros productores



de rosticeria (pasteleria), generando mas ingresos. Otro aspecto es la calidad el producto
que ofertan los pequefios comerciantes que aplican técnicas artesanales con ayuda de
maquinaria remarcando su producto, mientras que los supermercados ofertan panes
congelado.

Quintana (2017) menciona que en el Per( tiene un consumo de pan de 35 kg. por
persona/afo y existen aproximadamente 10000 panaderias y el 43% se encuentran en Lima.
El gremio menciono que este sector es importante pues genera alrededor de 200 mil
empleos. Las panaderias en el Pert son muy versatiles se adaptan a los mercados segun lo
habitos y lugar de compra. Pero a pesar de tener un escenario positivo, pero se debe tener
en cuenta gque se enfrenta a procesos de cierre de negocios, pues por un supermercado que
se apertura se cierran entre 20 a 30 panaderias cifras preocupantes, un factor relevante es
la estrategia que muchos panaderos implementen a fin de aumentar clientes, también deben
considerar el espacio que se destina a la exhibicién de productos que se elaboran como
tendencia europea que esta teniendo buenos resultados.

Castillo (2020) menciona que a la fecha las Mypes del sector panaderia se estan
proyectando para la campafia navidefia, proyectandose con la venta de panetones con altas
expectativas. EI 2020 es un afio muy dificil, pues las empresas no estan invirtiendo en
regalo de panetones a sus colaboradores este afio, también se debe tener en cuenta que la
exportacion es limitada por las restricciones de la pandemia del covid-19. Esto debe ser
evaluado a fin de elaborar las estrategias de ventas para este sector a fin de contribuir con
este sector.

Hernandez (2019) menciona que en la region Ancash, un 80% de las Mypes son

informales, hay 55000 Mypes creadas entre 2017 y 2018 y solo 5000 son formales,



arrojando que un gran porcentaje de Mypes informales. Las instituciones encargadas como
la direccion regional de trabajo no han gestionado de buena manera ese sector. Explica que
la mayoria de las empresas creadas son por emocidn y desinformacion, debido a esto la
duracion de estas empresas no es mas de un afio. Para cambiar esto se han establecido
mecanismos de ayuda a las Mypes como el programa Tu empresa, que brinda asesoramiento
y ayuda con la formalizacion de los tramites, incluso cuentan con convenios y todo esto sin
costo, el fin es promover e incentivar la formalizacion de las Mypes. A las Mypes formales
se les brinda informacién de cémo mejorar sus condiciones y conocer todas sus funciones.
Con el fin de evitar un cierre de local. La cifran en Ancash muestran que las Mypes tienen

una evolucién lenta por el desinterés del estado de brindarles capacitacion

En el distrito de Chimbote donde se desarrolld el trabajo de investigacion, existen
micro y pequefias empresas dedicadas al rubro elaboracion de productos de panaderia las
cuales presentan problemas de aplicacion de marketing para la gestion de calidad, debido
a que el concepto de marketing y su importancia en la gestion de calidad, muchas veces es
equivocado al verlo solo como la publicidad de su negocio, representando un problema
que se ve reflejado uno en el mala aplicacion o al tener un desconocimiento simplemente
no es aplicado. Otro problema es el no contar con el personal debidamente capacitado para
aplicar el marketing o que es visto como una técnica muy costosa. Por lo anteriormente
expresado se planted la siguiente pregunta de investigacion: ¢La incorporacion del
marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y pequefias
empresas del sector industria rubro elaboracion de productos de panaderia, en el distrito de

Chimbote, 2019?



Para dar respuesta a la pregunta de investigacion se planted el objetivo general:
Identificar las caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de calidad
en las micro y pequefias empresas del sector industria rubro elaboracion de productos de
panaderia en el distrito de Chimbote, 2019. Para alcanzar al objetivo general se planted los
siguientes objetivos especificos: Identificar las principales caracteristicas de los
representantes de las micro y pequefias empresas del sector industria rubro elaboracion de
productos de panaderia en el distrito de Chimbote, 2019. Detallar las principales
caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector industria rubro elaboracion de
productos de panaderia en el distrito de Chimbote, 2019. Determinar las caracteristicas del
marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y pequefias del
sector industria rubro elaboracion de productos de panaderia en el distrito de Chimbote,
2019. Evaluar la vigencia de marketing como factor relevante para la gestion de calidad en
las micro y pequefias empresas del sector industria rubro elaboracion de productos de

panaderia en el distrito de Chimbote, 2019.

La presente investigacion se justifica porque permite a los representantes de las
micro y pequefias empresas conocer los métodos que necesitan para aplicar y mejorar el
marketing como factor relevante en la gestion de calidad y con la informacion
proporcionada puedan evaluar las recomendaciones para que sean aplicadas en sus
empresas, planificar acciones y estrategias de negocio, que les ayuden a alcanzar un mayor
namero de clientes, también se benefician pues la calidad de los productos sera mas éptima
diferenciandolo de la competencia e incrementando las ventas. Para la sociedad porque
tendra mas opciones de consumo en el mercado, informado de la variedad, las

caracteristicas y calidad en los productos. También se justifica pues servird como fuente



de referencia y consulta para otros estudios de iguales caracteristicas dentro del pais y la
region.

En el presente trabajo de investigacion fue de disefio: No experimental-transversal-
descriptivo, para el recojo de la informacidn se utiliz6 una poblacion muestral de 26 micro
y pequefias empresas a quienes se les aplico un cuestionario estructurado de 28 preguntas
a través de la técnica de la encuesta. Obteniendo los siguientes resultados: el 38.46% se
desempefian en el cargo de O a 3 afios, el 88.46% tiene como objeto de creacion de su
empresa la generacion de ganancias, el 61.54% de los encuestados conoce el termino
gestion de calidad, el 69.23% de los encuestados tiene conocimiento del marketing como
técnica moderna de gestion de calidad, el 88.46% de los encuestados conoce la observacion
como técnica para medir el rendimiento del personal, el 69.23% si ofrece descuentos a sus
clientes frecuentes, el 92.31% considero que es til el uso de una base de datos de sus
clientes, el 57.69% de los encuestados no cuenta con el servicio delivery, segun el resultado
el 46.15% dijo no hacer uso de ninguna herramienta de marketing.

La investigacion concluye que los representantes de las micro y pequefias empresas
tienen representantes, con una edad variada, son creadas con el objeto de generar ganancia,
que los representantes conocen el termino gestién de calidad, que los representantes
conoces el marketing como técnica moderna de gestion de calidad, que conocen la técnica
de observacion para medir el rendimiento del personal, ofrecen descuentos a sus clientes,
no cuentan con el servicio de delivery y finalmente no hacen uso de ninguna herramienta

de marketing.



1. Revision de literatura

2.1  Antecedentes

Antecedentes Internacionales

Villafuerte y Espinoza (2019) en su tesis: “Influencia del marketing digital en la
captacion de clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte. Villa EI Salvador,
Periodo enero — agosto 2017 ”. Tuvo como objetivo general: Determinar cémo influye el
marketing digital en la captacion de clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte,
Villa el Salvador, periodo enero- agosto 2017. La metodologia utilizada fue de enfoque
cuantitativo, tipo hipotético deductivo, de disefio es no experimental, y de nivel explicativo
— causal. Los resultados obtenidos fueron del Marketing Digital de un total de 70
encuestados, se observa que un 34% manifestaron que nunca estarian de acuerdo con el
marketing digital, en tanto un 26% respondieron que a veces estarian de acuerdo con la
variable estudiada y un 6% indicaron que siempre estan de acuerdo con la variable de
estudio. Internet de un total de 70 encuestados, se observa que un 34% mencionaron que
nunca estarian de acuerdo con la dimension internet; en tanto, un 23% indicaron que casi
nunca estarian de acuerdo con la dimension estudiada y el 9% respondieron que siempre
estan de acuerdo con la dimension. Se concluyo que, si existe influencia muy alta entre el
Marketing Digital en el Captacion de Clientes de la empresa Confecciones Sofia
Villafuerte, Villa El Salvador, periodo enero — agosto, 2017; por ende, podemos concluir
gue una buena aplicacién del Marketing Digital influye significativamente en la captacion
de clientes. Si existe influencia muy alta entre el Comercio Electrénico en el Captacion de

Clientes de la empresa Confecciones Sofia Villafuerte, Villa El Salvador, periodo enero —



agosto, 2017; por ende, podemos concluir que una buena aplicacion del Comercio
Electrénico influye significativamente en la captacion de Clientes.

Parrales y Vasconez (2016) en su tesis: “Aplicacion del Marketing 2.0 como
herramienta de exportacion, internacionalizacion y crecimiento econdmico para las
PYMES de Guayaquil. ”. Se planteo como objetivo general Analizar la efectividad de la
aplicacion del Marketing 2.0 como herramienta de exportacion, internacionalizacion y
crecimiento economico para el disefio de estrategias que impulsen el desarrollo de las
PYMES de Guayaquil. Se utilizo la metodologia analitico, deductivo e inductivo, se
obtendra de las encuestas. Los resultados obtenidos fueron de la pregunta ;Cuantos afios
se encuentra su negocio en funcionamiento? se estipula que el 48 % de las PYMES de
Guayas se encuentran en funcionamiento entre 1 a 3 afios, seguido del 32 % de PYMES
que tienen de 1 mes a 1 afio operando, un 12 % tiene de 3 a 5 afios, un 6 % entre 5 a 10
afios y solo un 2 % tiene mas de 10 afios operando. De ;Cuales son los medios que utiliza
para realizar publicidad? el 62 % de las PYMES en Guayas gque ya han hecho publicidad
internacional, utilizan medios tradicionales para realizar publicidad mientras que el 38 %
de las mismas utilizan medios tecnolégicos. De ¢Cuenta usted con presupuesto para la
ejecucion del marketing? el 61 % de las PYMES del Guayas no destinan un presupuesto
para la ejecucion del marketing, mientras que sélo un 39 % tiene un presupuesto destinado
para las actividades de marketing. De ¢Usted conoce o ha escuchado sobre el marketing
Digital o el Marketing 2.0.? el 87 % de las PYMES encuestadas no conocen el término de
Marketing Digital, mientras que solo un 13 % tiene nocion sobre este término. De ¢Ha
utilizado herramientas del marketing 2.0. en su negocio? el 63 % de la muestra no ha

utilizado herramientas de Marketing 2.0., mientras que un 37 % ha utilizado estas
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herramientas en su negocio. (Cree usted que las herramientas de marketing 2.0. le
permitiran obtener mayor clientela y por ende mayores ingresos? el 85 % de las PYMES
encuestadas consideran que las herramientas de Marketing Digital pueden contribuir a la
captacion de clientes y a generar mayores ingresos, mientras que el 15 % de la muestra
contesto que esto no sucedia. Se concluyo que las PYMES, las cuales conforman el mayor
tejido empresarial del Ecuador y demas paises en vias de desarrollo, a pesar del gran
potencial que tiene el internet y las herramientas del marketing 2.0 que han aparecido través
de los afios, no las estas utilizando en su totalidad e incluso algunas las desconocen
completamente, mientras que las que si lo hacen, no les dan el uso adecuado de tal forma

que permita potenciar su negocio.

Albuja (2015) en su tesis: “Plan de publicidad y promocion para la
comercializacion de los productos de la panaderia S’Calidad, del cantén Cayambe,
provincia Pichincha. ”, Tuvo como objetivo general: “Elaborar un plan de publicidad y
promocidn para la comercializacion de los productos de la panaderia S"CALIDAD, en el
canton Cayambe, provincia Pichincha. Métodos de investigacién La recoleccion de
informacion primaria se puede realizar a travées de seis formas principales: la observacion,
focusgroup, encuestas, entrevistas, datos de comportamiento y experimentos. Se obtuvo
los siguientes resultados de la encuesta dirigida a los trabajadores de la panaderia
S'CALIDAD. Pregunta 2. ¢Lo productos que se comercializan actualmente son para uso
en? Los resultados fueron, Muy buena calidad 100%, buena y regular calidad 0%. Pregunta
6 ¢La competencia que tienen los productos en el mercado son? Alta 90%, media 10%.

Pregunta 7 ¢La formacion académica que tiene usted es? Primer nivel 20% segundo nivel

11



60% tercer nivel 20%. La pregunta 10 ;Usted ha recibido capacitacion en estos ultimos
afos? Poco 70%, nada 30%. La pregunta 11 ;La estabilidad laboral que oferta la empresa
es? Alta 80%, media 20%. La conclusion fue que el Diagndstico Situacional efectuado se
concluye que los productos comercializados en la panaderia S"TCALIDAD de la ciudad de
Cayambe, no cuentan con los suficientes requerimientos para lograr su respectiva
comercializacion de los productos. Resultados muy halagadores con el fin de que la
creacion del plan de publicidad y promocion para la comercializacion de los productos de
la panaderia S"TCALIDAD se pueda poner en marcha este proyecto para la correcta

comercializacion de los productos de la panaderia.

Jaramillo (2017) en su tesis: “Plan de Marketing para la Panaderia y Pasteleria
“ANISPAN " de la Ciudad de Loja”. Se planteé el siguiente objetivo plantear un plan de
marketing para la panaderia y pasteleria “ANISPAN” de la ciudad de Loja. El método que
se utilizo para la investigacion se realizé de acuerdo a los objetivos planteados en la
investigacion, donde se procedid a utilizar una férmula para determinar cuantas personas
serian encuestas para saber el grado de satisfaccion del cliente con el producto ofrecido por
la panaderia y pasteleria “ANISPAN”, pero todo esto se logr6 tomando datos de las
familias lojanas encontrados en el INEC, los mismos que conforman a los consumidores
potenciales. Se obtuvo los siguientes resultados ¢ A través de qué medios de comunicacion
conocié sobre el producto que ofrece la empresa?, los medios a los cuales acude para
realizar la publicidad son el 32% en la radio, el 1% en tv, el 22% en prensa el
44% en boletines y el 1% en internet siendo con mayor publicidad los boletines. En

comparacion a los precios del producto de la competencia que ofrece la Panaderia y
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Pasteleria “ANISPAN”, con un 20% mayor a la competencia, con un 20% menor a la
competencia y con el mayor porcentaje de 60% igual que la competencia lo que ha
permitido estar en una de las empresas competitivas. De la pregunta ¢Esta de acuerdo que
la empresa brinde promociones por la compra del producto?, De acuerdo a las promociones
las 399 personas encuestadas indicaron que un 13% en descuentos, el 12% muestras para
degustar, 9% por rebajas, con mayor porcentaje con 33% con producto adicional por la
compra, 3% con regalos y un 4% que no esta de acuerdo que realiza promociones, pero se
tomara en cuenta las sugerencias y los mayores porcentajes que han indicado las
consumidores potenciales. En conclusion, De acuerdo al andlisis externo, dentro de las
oportunidades que se presentan para la panaderia estan las tasas de interés para poder
adquirir créditos que permitiran mejorar la estructura de la panaderia, la evolucion de la
tecnologia tanto en internet como fuentes de informacién y un incremento en la
participacion de mercado al cual se debe aprovechar y en cuanto a amenazas tenemos los
impuestos g han incrementado, el desempleo que debido a la caida del petréleo la economia

del pais es inestable.

Segun Dell y Orosco (2019) en su tesis: “EL MARKETING DIGITAL COMO
HERRAMIENTA DE COMUNICACION PARA LAS PYMES EMPRENDEDORAS DE
CAPITAL FEDERAL”. Tuvo como objetivo general Identificar las estrategias de
comunicacion del marketing digital que utilizan las PYMES emprendedoras de
indumentaria femenina en el Area Metropolitana de Buenos Aires (AMBA) para fomentar
el comercio electronico. La metodologia utilizada fue descriptiva, no experimental,

cualitativa y etnografica. Los instrumentos de recoleccion de informacion utilizados
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fueron: encuestas al consumidor del segmento, entrevista a emprendedores del sector y
entrevistas a expertos del tema. Como resultados se obtuvo, el 50% del pablico menor de
28 afos estd consumiendo menos de 1 hora diaria en la red social Facebook, el 42% del
restante de la muestra, afirmo que, a pesar de no comprar de manera online, utilizaron las
plataformas digitales para conocer productos que luego compraron en una tienda fisica.
Las empresas utilizan las tecnologias para obtener ventajas estratégicas razon por la cual
se adaptaron facilmente al nuevo modelo de venta por medio de plataformas digitales,
provocando la utilizacion del marketing digital para agilizar y optimizar los canales en
linea. Por un lado, la ventaja relevante es la experiencia personal y directa que se puede
lograr con el consumidor aumentando la satisfaccidn en el proceso de compra y generando
relaciones duraderas.

Antecedentes Nacionales

Segin Ramirez (2019) en su tesis: “CARACTERIZACION DE GESTION DE
CALIDAD Y MARKETING MIX DE LAS MYPES DEL SECTOR COMERCIO, RUBRO
TIENDA DE PANADERIA Y PASTELERIA DEL DISTRITO DE TUMBES -2019”. Tuvo
como objetivo general: determinar la caracterizacion de gestion de calidad y marketing de
las MyPes del sector comercio, rubro tienda de panaderia y pasteleria del Distrito de
Tumbes 2019. El disefio utilizado no experimental, tipo descriptivo de nivel cuantitativo.
Obteniéndose los siguientes resultados, ¢Cree usted que la empresa tenga alguna red social
brindando la calidad y elaboracion de sus productos?, opcion Si 71%, opcion No 29%.
¢Alguna vez usted ha generado una compra por internet, de estos productos ya elaborados?,
opcidn si 62%, Opcion No 38%.¢Cree usted que las empresas planteen nuevas estrategias?,

opcidén Si 60%, opcion No 40%.
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Del cual se obtuvo las siguientes conclusiones se precisa que dichos negocios si
mantiene en un mayor control de los productos elaborados, y mantienen una planificacion
para complacer las necesidades del cliente. Se profundiza que las empresas si mantienen
sus propias marcas de sus productos elaborados y lo ofrecen en una red social para realizar

una compra, permitiéndoles realizar ventas positivas para el negocio.

Segun Espinoza (2017) en su Tesis: “Gestion de calidad con el uso del marketing
estratégico en las micro y pequefias empresas del sector comercio — rubro venta minorista
de ropa, galeria Sefior de los Milagros de Huarmey, afio 2016.”. Tuvo como objetivo
general: Determinar las principales caracteristicas de la gestion de calidad con el uso del
Marketing estratégico de las micro y pequefias empresas de sector comercio - rubro venta
minorista de ropa en la Galeria Sefior de los Milagros de Huarmey, afio 2016. La
investigacion fue de disefio no experimental — transversal- descriptivo. Obteniendo los
siguientes resultados: Respecto a los microempresarios y las Mypes: El 50% de los
representantes tienen entre 31-50 afios, el 85% son de sexo femenino, el 65 % tiene su
grado académico secundaria. El 65% tiene un grado de instruccion secundaria. EI 75% de
encuestado fueron los duefios de las Mypes, Un 60% desempefia el cargo en un rango de 4
a 6 afos.

Referente a las caracteristicas de las micro y pequefias empresas, un 70% tuvo un
tiempo de permanencia en el rubro de entre 4 a 6 afios. EI 85% de las Mypes son informales,
con el mismo porcentaje no se acogen a ningun régimen tributario. Referente las
caracteristicas de la gestion de calidad de las Mypes, el 100% tienen algin concepto de la

palabra gestion de calidad. Un 40% menciono que la gestion de calidad contribuye al
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aumento de las ventas. Referente al tipo de marketing estratégico emplea en su empresa un
25% menciono que hace uso de la radio como tipo de marketing estratégico, un 15% de la
television, 30% de promociones, 20 de volantes y 10% de redes sociales. Se llego a la
conclusion que la mayoria de las Mypes no tienen un conocimiento sobre calidad de calidad
y marketing estratégico, por motivo de no tener grado superior ni técnico de estudio,
actuando empiricamente con nociones a groso modo, aun sin saber claramente los
conceptos, utilizandolo con bajos niveles de importancia, e indicaron que las técnicas que
usan es la subcontratacion, asi mismo el marketing estratégico que emplean son las
promociones.

Segun Curipaco y Huamani (2016) en su tesis: "GESTION DEL MARKETING Y
POSICIONAMIENTO DE LAS MYPES EN EL SECTOR DE PANADERIA DEL DISTRITO
DE HUANCAVELICA, PERIODO 2014 - 2015" El objetivo general fue determinar como
influye la gestion de marketing en el posicionamiento de las Mypes en el sector de
panaderia del distrito de Huancavelica, periodo 2014- 2015?. El disefio que se utilizara en
la presente investigacion sera el no experimental de corte transversal, Con un Método
Analitico, Método Comparativo, Método Descriptivo - Explicativo. Permitié lograr una
mejor compresion de la realidad. Método Inductivo - Deductivo. Resultados, tabla N°01
¢Su empresa cuenta con un plan de marketing? Si 27.78%, no 38.89% y desconoce 33.33%.
Tabla N°02 ¢Su empresa tiene establecido el sistema de gestidn de calidad? Si 33.33%, no
22.22% y desconoce 44.44%. Tabla N°03 {Su empresa tiene establecido sus objetivos? Si
55.56%, no 16.67% Yy desconoce 27.78%. Tabla N°04 ¢La publicidad y promocién
determinan sus niveles de venta?, Siempre 61.11%, A veces 27.78% y nunca 11.11%. Tabla

N°05: ¢Con que frecuencia hace uso de publicidad y promocidn para su empresa?
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Siempre 44.44%, A veces 38.89% y nunca 16.67%. Tabla N°06: ;Qué tan interesante
encuentra la publicidad en sus productos?, Muy Interesante 16.67%, Poco Interesante
55.56% y Nada Interesante 27.78%. Tabla N°07: ;Por qué razon tus clientes compran sus
productos?, Precio 33.33%, Calidad 55.56% y Publicidad 11.11%. Tabla N°08: ¢;Utiliza
usted las herramientas del marketing en el posicionamiento de su empresa?, Siempre
16.67%, A veces 38.89% y Nunca 44.44%. Tabla N°09: ¢;Su empresa utiliza logotipo,
eslogan u otro tipo de medio que lo identifica?, Siempre 66.67%, A veces 22.22% y Nunca
11.11%. Tabla N°10: Sefale la frecuencia con la que utiliza la publicidad de sus
productos?, Siempre 22.22%, A veces 61.11% y Nunca 16.67%.

Tabla N°11: Sefiale en qué forma se comercializan sus productos ofrecidos por su
empresa, Siempre 61.11%, A veces 11.11% y Nunca 27.78%. Tabla N°12: ;Qué
herramientas utiliza?, Publicidad 66.67%, Puntos de Venta 27.78%, e Investigacion de
Mercado 5.56%. Tabla N°13: Sefiale en qué forma se promueven sus productos ofrecidos
por su. Empresa, Medios Masivos 38.89%, Relaciones Personales 44.44% y Otros 16.67%.
Tabla N° 14: Esta de acuerdo con los precios de sus productos que ofrece su empresa, Si
72.22%, no 16.67% y No opina 11.11%. Tabla N°15: ;Cuénto conoce usted sobre un plan
de marketing?, mucho 5.26%, poco 63.16% y nada 31.58. Tabla N°16: ;Utiliza usted las
herramientas del marketing en la gestion de su empresa?, si 11.11%, no 22.22% vy
desconoce 66.67%. Tabla N°17: ;Se estructuran sus productos en funcion a las actividades:
publicidad, promocidn y precios?, siempre 22.22%, a veces 44.44% y nunca 33.33%. Tabla
N°18: ¢Cual ha sido la contribucion del marketing en el desarrollo de su empresa?, mucho
38.89%, poco 44.44% y nada 16.67%. Se concluyd que la Gestion de Marketing influye

significativamente en el posicionamiento de las Mypes en el sector panaderia del distrito
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de Huancavelica periodo 2014-2015. Segun el resultado obtenido mediante el coeficiente
de contingencia, que revele un 65.28% de significacion entre la influencia entre la Gestion
de Marketing el posicionamiento de las Mypes en el sector Panaderia. Se ha conocido y
descrito la relacion que existe entre la Gestion de Producto y Posicionamiento de las Mypes
en el sector panaderia del distrito de Huancavelica periodo 2014-2015, se correlacionan de
manera significativa y directa.

Antecedentes Locales

Basilio (2020) en su tesis: “GESTION DE CALIDAD BAJO EL ENFOQUE DEL
MARKETING EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR SERVICIO -
RUBRO POLLERIAS DE LA AVENIDA PACIFICO DEL DISTRITO DE NUEVO
CHIMBOTE, 2019 ”. Se plante6 como objetivo general determinar las caracteristicas de
gestion de calidad bajo el enfoque del Marketing en las micro y pequefias empresas del
sector servicio - rubro pollerias de la avenida pacifico del Distrito de Nuevo Chimbote,
2017, Se uso como metodologia No experimental, Transversa y descriptivo con uso de la
técnica de la encuesta y como instrumento del cuestionario. Se obtuvo como resultados del
Tiempo de permanencia de la empresa del rango 0 a 3 afios 25%, del rango de 4 a 6 afios
41.67%, de 7 a mas afios 33.33%. Del NUumero de trabajadores, del rango de 1 a 5
trabajadores se obtuvo un 16.67%, del rango de 6 a 10 trabajadores se obtuvo 66.67%, de
11 a mas trabajadores 16.67%. De Personas que trabajan en su empresa, Familiares 8.33%,
No familiares 91.67%. Objetivo de creacion Generar de creacion 8.33%, Subsistencia
91.6%. Conoce el término de gestion de calidad, respondieron Si 83.33%, No 16.67%.
Técnicas modernas de la gestion de calidad respondieron Benchmarketing 0%, Marketing

91.67%, Empowerment, 0%, Las 5¢ 0%, Outsourcing 0%, Otros 8.3%. Dificultades del
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personal, Poca iniciativa 16.67%, Aprendizaje lento 25%, No se adapta a los cambios
16.67%, Desconocimiento del puesto 25%, Otros 16.67%. Técnicas para medir el
rendimiento del personal La observacion 66.67%, La evaluacion 25%, Escala de
puntuacion 8.33%, Evaluacion de 360° 0%. Se concluyé en que la mayoria de los
representantes del mercado en estudio, tiene como representante a los administradores y
son dirigidos por varones, que desempefian el cargo entre 0 a 3 afios, asi mismo son
personas jovenes que tienen de 18 a 30 afios, y tienen grado de instruccion secundaria. La
mayoria de las Micro y pequefias empresas en estudio, tienen un tiempo de permanencia
en el rubro de 4 a 6 afios y cuentan con un nimero de 6 a 10 trabajadores, asi mismo las
personas gue trabajan en la empresa son personas no familiares y el motivo de su creacion

es para subsistir.

Anaya (2019) en su tesis: “GESTION DE CALIDAD CON EL USO DEL
MARKETING EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR INDUSTRIAL,
RUBRO ELABORACION DE PRODUCTOS PANADERIAS, DISTRITO DE NUEVO
CHIMBOTE, ANO 2016.”. Tuvo como objetivo general Determinar las principales
caracteristicas de la Gestion de calidad con el uso del Marketing en las micro y pequefias
empresas del sector industrial, rubro elaboracion de productos panaderias, distrito de nuevo
Chimbote, afio 2016. Para la metodologia se utilizé el disefio No experimental —
transversal- descriptivo. Obteniéndose como resultados de las edades de los representantes
del rango de 18-30 afios un 13.04 %, de 31-50 afios 65.22%, de 51 — afios a mas 21.74%.
Género, femenino 17.39%, masculino 82.61%. Grado de instruccion, representantes sin

instruccién, primeria, con 0%, de secundaria 56.52%, superior No universitaria 17.39%,
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superior universitaria 26.09%. Cargo que desempefia, duefio 78.26%, Administrador
21.74%. Tiempo en el cargo 4 - 6 afos 86.96%, 7 afios a mas 13.04%. Tiempo de
permanencia de la empresa en el rubro (afios), En el rango de 4 a 6 afios 86.96%, en el
rango de 7 afios a mas 13.04%. Numero de colaboradores, en el rango de 1 a5 91.30%, en
el rango de 6 a 10 8.70%. Personas que trabajan en su empresa son familiares 73.91%,
personas no familiares 26.09%. Objetivo de la empresa, fue generar ganancias, 65.22%,
subsistencia 34.78%. Gestion de calidad con el uso del Marketing, si conoce el termino
gestion de calidad, si 13.04%, no 26.09%, con cierto grado de conocimiento 60.87%.
Técnicas de gestion que aplica, benchmarking 8.7%, marketing 26.09%, Lluvia de ideas
8.7%, Otros 56.52%. Dificultades del personal en la gestion, poca iniciativa 30.43%,
aprendizaje lente 8.70%, no se adapta a los cambios 60.87%. Técnicas para medir el
rendimiento, la observacion 69.57%, La evaluacion 30.43%. Gestion de calidad mejora el
rendimiento, si 73.91%, no 17.39%, a veces 8.70%. Conoce el termino Marketing, si
43.48%, tiene cierto conocimiento 26.52%. Los Productos atienden a las necesidades,
siempre 30.43%. casi siempre 8.7%, a veces 60.87%. Base de datos de sus clientes, No
100%. Nivel de ventas de su empresa con el uso de marketing, ha aumentado 21.74%, ha
disminuido 52.17%, se encuentra estancado 26.09%. Medios para publicitar su negocio,
carteles 52.17%, volantes 47.83%. Herramientas de marketing utiliza, estrategias de
mercado 100%. Porque no utiliza el marketing Si utiliza herramientas de marketing 100%.
Resultados de la aplicacion del Marketing, Posicionamiento de la marca 8.7%, Clientes
mas satisfechos 60.87%, Incremento en las ventas 30.43%. Se obtuvo como conclusiones,
La mayoria de los representantes, conocen el termino Marketing, consideran que a veces

los productos que ofrece atienden a las necesidades de los clientes, no tienen una base de
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datos de sus clientes, el nivel de ventas de su empresa ha disminuido, utiliza los carteles
como medios para publicitar su negocio, aplica la estrategia de ventas, y han logrado

clientes mas satisfechos con el uso del Marketing.

Segun Principe (2019) en su tesis: “LA GESTION DE CALIDAD CON EL USO DE
MARKETING EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR INDUSTRIAL-
RUBRO ELABORACION DE PRODUCTO DE PANADERIA EN LAS DELICIAS —SAN
LUIS- NUEVO CHIMBOTE, ANO 2017 ”. Tuvo como objetivo general Determinar las
caracteristicas de la gestion de calidad con el uso de marketing en las micro y pequefias
empresas del sector industrial rubro elaboracion de producto de panaderia en Las Delicias
— San Luis - Nuevo Chimbote, afio 2017.

La metodologia utilizada fue disefio de investigacion, No Experimental —
Transversal- Descriptivo de propuesta. Obteniéndose los siguientes resultados,
Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas del sector industrial
- rubro elaboracién de producto de panaderia en Las Delicias — San Luis - Nuevo Chimbote,
afio 2017. Edad 18 a 30 afios 10%, 32 a 49 afios 60%, 50 a mas 30%. Género femenino
50%, género masculino 50%. Grado de instruccién primaria 30%, secundaria 30%, superior
técnico 10%, superior universitario 30%. Caracteristicas de las micro y pequefias empresas
del sector industrial rubro elaboracion de producto de panaderia en Las Delicias
— San Luis - Nuevo Chimbote, afio 2017. Estado legal de las micro y pequefias empresas
formal 90%, informal 10%. N° de trabajadores 1 a 5 80%, 6 a 10 20%, 11 a mas 0%.
Tiempo de permanencia de la micro y pequefia empresa de 1 a 2 afios 30%, de 3 a 5 afios

50%, de 6 a més afios 20%. El fin con el que se formo la MYPE Generar rentabilidad 70%,
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Dar empleo a la familia y/o otros 30%. Caracteristicas de la gestion de calidad con el uso
de marketing en las micro y pequefias empresas del sector industrial rubro elaboracion de
producto de panaderia en Las Delicias — San Luis - Nuevo Chimbote, afio 2017. Como
establecid el precio de su producto, Segun la demanda de los productos 30%, Segln las
temporadas del producto 20%, Segun la acogida de producto 50%. En los Gltimos afios o
meses ha innovado el producto, si 20%, no 80%. El producto que comercializa es de
calidad, buena 100%, regular y mala 0%. Ha tenido alguna insatisfaccion con el producto
que vende No 90%, Si 10%. EIl precio es aceptado por los clientes No 20%, Si 80%. El
precio aumentd cuando se innovo el producto, No 20% Si 80%. EI precio varia de acuerdo
a la estacion o demanda del producto No 50%, Si 50%. Su precio se basa a la aceptacion
que tiene con los clientes, No 30%, Si 70%. La ubicacion de los productos en la tienda es
adecuada, No 20%, si 80%. La promocidn incrementa la venta de productos No 40%, si
60%. La empresa realiza promociones mensualmente, Si 10%, No 90%.

Se obtuvo las siguientes conclusiones, la mayoria confirma que la ubicacion de los
productos en la tienda es adecuada, la mayoria absoluta manifiesta que cuando el producto
esta en promocidn suelen acudir, asi mismo la mayoria absoluta realiza promocién cuando
el producto ha sido mejorado, ademas la mayoria absoluta afirma que la promocion

incrementa la venta de los productos y la mayoria no realizan promociones mensuales.

Seguin Aguilar (2019) menciona en su tesis: “GESTION DE CALIDAD CON EL
USO DEL MARKETING EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS, DEL SECTOR
INDUSTRIAL, RUBRO ELABORACION DE PRODUCTOS DE PANADERIA, CENTRO

DE LA CIUDAD DE CHIMBOTE, ANO 2017 ”. Se planted el siguiente objetivo general:
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Determinar las caracteristicas de la gestion de calidad con el uso del marketing en las micro
y pequefias empresas del sector industrial, rubro de elaboracion de productos de panaderia,
centro de la ciudad de Chimbote, afio 2017. En la metodologia se utilizo el disefio de
investigacion, No Experimental, Transversal, Descriptivo. No experimental. Los
resultados. Edad de entre 18-30 un 7.70%, entre 31-50 un 92.30 %, 51 a mas afios 0%.
Género masculino un 61.50%, femenino 38.50%. Grado de instruccion Sin instruccion 0%,
Primaria 23.10%, Secundaria 46.20%, Superior no universitario 23.10%, Superior
universitario 7.7%. Cargo que desempefia, duefio 84.60%, administrador 15.40%. Tiempo
que desempefia el cargo 0 a 3 afios 30.80%, 4 a 5 afios 53.80%, de 7 a mas afios 7.7%.
Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro, 0 a 3 afios 30.80%, 4 a 6 afios 61.50%,
7 amas afos 7.7%. NUmero de trabajadores 1 a 5 trabajadores 84.60%, 6 a 10 trabajadores
15.40%, 11 a mas trabajadores 0%. Las personas que trabajan en su empresa son: familiares
46.20%, Personas no familiares 53.80%. Objeto de creacion Generar ganancia 30.80%,
subsistencia 69.20%.

Conoce el termino Gestidn de calidad, si 7.7%, no 30.80% tiene poco conocimiento
61.50%. Que técnicas modernas de gestion de calidad conoce, Benchmarking 0%,
Marketing 92.30%, empowerment 0%, Las 5 ¢ 7.7%, outsourcing 0%, otros 0%. Que
dificultades tiene el personal para su implementacion, Poca iniciativa 0%, Aprendizaje
lento 7.7%, No se adapta los cambios 0%, Desconocimiento de puesto 84.60%, otros 7.7%.
Que técnicas para medir el rendimiento del personal conoce, La observacion 92.30 %, La
evaluacion 7.7%, escala de puntuaciones 0%, evaluacién de 360° 0%, Otros 0%. La gestion
de calidad contribuye a mejorar el rendimiento del negocio, si 92.30%, no 7.7%. Conoce

el termino marketing si 15.40%, no 7.7%, tiene poco conocimiento 76.90%. Los productos
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que ofrecen atienden a las necesidades de los clientes, si 53.80, no 0%, a veces 46.20%.
Tiene una base de datos de sus clientes, si 0%, no 100%.

Se concluyo que en su mayoria relativa la gestion de calidad y Caracteristicas del
Marketing de las micro y pequefias empresas en estudios; es poco conocida por los
representantes, mientras que la mayoria tiene conocimiento de técnica moderna de gestion
de calidad al marketing, asi mismo la mayoria de su personal desconoce del puesto y sus
representantes miden el rendimiento a través de la observacion y consideran que la gestion

de calidad contribuye para mejorar su rendimiento.

Valderrama (2019) en su tesis: “GESTION DE CALIDAD EN LA MEJORA
CONTINUA DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR INDUSTRIA,
RUBRO ELABORACION DE PRODUCTOS DE PANADERIA, CASCO URBANO DEL
DISTRITO DE CHIMBOTE, 2016 . Se planted el siguiente objetivo general: Determinar
las principales caracteristicas de gestion de calidad en la mejora continua de las micro y
pequefias empresas del sector industria, rubro elaboracién de productos de panaderia, casco
urbano del distrito de Chimbote, 2016. Uso como metodologia el disefio no experimental-
transversal- Descriptiva. Obtuvo como resultados, Edad de los representantes, 18 — 30 afios
16.67%, 30 — 50 afios 50%, 50 a mas afios 33.33%. Género de los representantes,
Masculino 66.67%, Femenino 33.33%. Grado de instruccion, Primaria 25% Secundaria
50%, Superior no universitaria 16.67%, Superior universitaria 8.33%. Cargo, Duefio
91.67%, Administrador 8.33%. Tiempo que desempefia en el cargo, 0 — 5 afios 25.50%, 10
a mas afos 75.50%. Tiempo de permanencia en el rubro (afios), 0 — 5 afios 25%, 5 a 10

afos 8.33%, 10 a méas afios 66.67%. Numero de trabajadores, 1 -5 afios 58.33%, 6 — 10
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trabajadores 25.03%, 11 a mas trabajadores 16.67%. Las personas que trabajan son:
familiares 33.33%, personas no familiares 66.67%. Objetivo de creacion, generar ganancias
100%. La gestion de calidad contribuye a mejorar el rendimiento del negocio, si

100%. La gestion de calidad ayuda a alcanzar los objetivos y metas trazados por la
organizacion, si 91.67%, no 8.33%. En la empresa, se implementa nuevos procesos de
mejora, si 83.33%, no sabe 16.67%. Se obtuvo las conclusiones que las empresas, Si
implementan nuevos procesos de mejora, casi siempre y siempre innovan su maquinaria,
casi siempre y siempre capacita a su personal en uso de maquinaria, casi siempre y siempre
capacita a su personal en la elaboracion de sus productos, y si consideran importantes

establecer medidas de prevencion en las actividades que se realizan.

2.2.  Marco teorico

Micro y pequefias empresas

Concepto

Lizarraga (2016) menciona que las Mypes se inician por la capacidad de innovacion
de las personas con el fin de insertarse en la economia nacional y en respuesta a un
desplazamiento de las politicas econémicas de un pais, esto hace que las personas busquen
una manera de subsistir para cubrir con sus necesidades basicas. Las Mypes contribuyen a
la creacion de empleo, generacidn de riqueza y cubrir ciertas necesidades que para sectores
del mercado son poco atractivos para las grandes empresas. Las Mypes son toda unidad
econdmica, que puede ser constituida por una persona natural o juridica, las microempresas

no superan las 150 UIT, mientras que las pequefias empresas son superiores a 150 UIT,
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pero menores o iguales a 170 UIT. En el Per( las microempresas representan un 94.92%,
mientras que las pequefias empresas un 4.11%.

Gomero (2015) menciona que las Mypes son organizaciones que se iniciaron por
el emprendimiento de personas que arriesgan sus capitales y se someten a las reglas
impuestas por el mercado. Muchas no siguen una disciplina académica y protocolos
financieros. En el Peru la informalidad es uno de los grandes problemas que el gobierno
aun no sabe dar solucion esto esta ligado a la pobreza del pais. A pesar de ello las Mypes
han sabido ingresar a mercados externos, talvez no a gran escala, pero si estan dando
sefiales de que con productos especificos con alta demanda se puede llegar a un gran

mercado.

Importancia de las Mypes

Sanchez (2014) menciona que las Mypes son de importancia porque son la base de
nuestra economia, generando un 40% del PBI. Por su marcada participacion en el mercado
vemos a las Mypes como base para la generacion de empleos, aunque no los genera en las
condiciones adecuadas, ayuda a aliviar el alto indice de desempleo contribuyendo a la PEA
(Poblacion econbmicamente activa).

< Micro empresa

Alva (2017) menciona que el Per( las microempresas son negocios que no superan
las 150 UIT, y significan para el pais la mayor porcion del universo empresarial
aproximadamente un 95%, sin dejar de mencionar que son generadoras de empleo a mas
de un millén 300 mil personas, que equivale a un 48% de personas empleadas en el pais.
Un riesgo al que se enfrentan estos negocios es el cierre, muchas veces se deben a deudas,

perdidas de credito, perdida de acreedores, baja tasa de rendimiento de capital. Otros
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factores de fracaso serian, la falta de capacitacion en gestion, falta de plan de negocios,
clientes morosos, alta carga tributaria, alta competencia, poca mano de obra especializada,
ausencia de financiamiento.

« Pequeiia empresa

Noticertus (2019) menciona que las pequefias empresas es aquel negocio que
percibe entre 150 Y 1700 UIT de ventas anuales. EI nUmero de trabajadores flucta entre
1 a 100. Muchos de estos negocios estan relacionados en el rubro de restaurantes,
peluquerias, veterinarias, ferreterias, etc. En el Peru existen aproximadamente mas de
50,000 pequefias empresas, que son una importante fuente de empleos para muchos
peruanos.

< Mediana empresa

Noticertus (2019) menciona que la mediana empresa se diferencia por el nimero
de ventas anuales pues son mayores a 1700 UIT y menores a 2300 UIT. También tiene un
mayor nimero de trabajadores, que por las ventas y el nimero de trabajadores es un modelo
mas complejo, que demanda un nivel de organizacion mas estructurado. Otro aspecto que
lo diferencia de mas micro y pequefias empresas son las obligaciones con sus trabajadores,
pues a mayor compleja la organizacion tendran mayores responsabilidades con los
colaboradores.

Gestion de calidad

Gestion

Segun Raffino (2019) menciona que gestion es referente a como se administran los
recursos, de como se lleva a cabo mediante procesos para lograr un determinado objetivo.

Se hace uso de diversos instrumentos como el control y mejoramiento de procesos, también
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los archivos que facilitan la conservacion de los datos, otro instrumento eficaz es la toma
de decisiones.

Calidad

Farias (2015) menciona que la calidad es la forma y manera de como mediante
métodos se proporcionan ya sea productos o un servicio y que cumplan con las expectativas
del comprado. También se dice que la calidad es no solo asegurarse que al cliente se le
entregue un producto de acuerdo a las expectativas, sino que ese cliente regrese. Para poder
brindar una buena calidad es de importancia que se conozca las necesidades y
requerimientos de los clientes.

Raffino (2019) menciona que la gestion de calidad, son procesos establecidos, los
cuales ayudan a toda empresa a planear, ejecutar y controlar todas las actividades que se
requieran, lo que conlleva a un mejor desempefio y logrando la satisfaccion de los clientes.
La gestion de calidad cambia de acuerdo al tipo de organizacion cada uno tiene sus propios
estandares, ayudandoles a evaluar su desempefio.

Gestion de calidad

Raffino (2020) menciona que la gestion de calidad son los procesos que ayudan a
que cualquier organizacion pueda planear, ejecutar y controlar todas las actividades que se
realicen. El llevar a cabo este proceso garantizara que el cliente quede satisfecho con el
producto o servicio. La gestion de calidad que se aplique dependera del tipo de organizacion
0 negocio, la organizacion debe establecer sus propios estandares, parametros ya

establecidos que sirvan como escala para medir el desempefio de la organizacion.
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Enfoque de la gestion de calidad

Véasquez (2015) menciona que si el objetivo es la calidad entonces la gestion de
calidad es la secuencia de como llegamos a ese punto, si los clientes son nuestro principal
objetivo entonces deberiamos tener o mejorar un sistema que entrelace puntos lleven a la
mejora de como proporcionamos calidad a los consumidores.

Importancia de la gestion de calidad

Melo (2018) menciona que en un sistema de gestion de calidad ayudara a analizar
lo que un cliente necesita y definir los procesos adecuados para una eficiente produccion.
La aplicacion de la gestion de calidad llevara a mejorar la organizacion en la empresa, tener
un mejor control del desempefio en los procesos. Otro punto importante que ayuda a reducir
la improvisacién de los procesos productivos, pues los procesos son mas planificados, pero
también ofrece mecanismos para el seguimiento, evaluacion y optimizacion de los procesos

haciendo que las empresas logren los objetivos.
Principios de la gestion de la calidad

« Orientacion al cliente

Sirvent, Gisbert, & Pérez (2017) mencionan que toda organizacion depende
principalmente de sus clientes y por ello es importante entender cuéles son sus necesidades
ya sean las actuales o las futuras, las organizaciones deben de esforzarse en satisfacer esas
necesidades y en superar las expectativas de sus clientes ayudando a que las ventas se

incrementes lograndose los objetivos y metas propuestas.

- Liderazgo
Sirvent, Gisbert, & Pérez (2017) mencionan que el liderazgo ayuda a que toda

organizacion se mantenga en unidad siguiendo el propdsito y objetivos, logrando crear un
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ambiente donde la persona se involucre en el proceso y los objetivos de la organizacion.
Por ello los lideres dentro de una organizacion son de importancia porque asi ayudara a

que todos se sientan identificados con su organizacion y sus objetivos y no por obligacion.

< Participacion del personal

Sirvent, Gisbert, & Pérez (2017) mencionan que la participacion del personal es de
importancia para la organizacion pues con ellos es con quien podemos gestionar los
objetivos, son parte del proceso, al nivel en el que estén comprometidos con la organizacion
se veran reflejadas en las habilidades que usen, esto l6gicamente en beneficio de la
organizacion. Por ello toda organizacion debe motivar la participacion del personal y su

compromiso.

< Enfoque basado en procesos

Diaz (2017) menciona que el enfoque basado en procesos es un medio excelente
para organizar y gestionar como las actividades en el trabajo crean un valor al cliente y
otros interesados. Tiene como fin mejorar la eficacia y eficiencia de toda organizacion y
para llegar a los objetivos establecidos en su plan estratégico. Normalmente toda
organizacion se estructura como jerarquia de unidades funcionales de forma vertical,
siendo los resultados una responsabilidad. Para poder implementar una metodologia en las
empresas deben seguir lo siguiente, identificar los procesos, planificar todos los procesos,
implementar y medir todos los procesos, analizar todos los procesos, ejecutar una accion
correctiva y mejorar el proceso.

« Mejora continua

« Gabarro (2019) menciona que la mejora continua y se logra siguiendo el ciclo

de Deming. Esto dard un enfoque hacia la mejora haciendo que el personal sea competente
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y se orientes para aplicar la mejora. Desde ser el objetivo de todo desde el inicio de un
proceso hasta el final. Estos e logra con auditorias y evaluaciones frecuentes que ayuden a
identificar las fallas para poder mejorarlas. Si se aplica esto la empresa lograra los objetivos
plateados, tendra una ventaja frente a la competencia.

Gestion de calidad Total

Navarro (2016) menciona que la gestién de calidad total es una estrategia de
gestion, que se direcciona a la creacion de conciencia de calidad, donde la calidad no es
enfocada en una sola area es una responsabilidad de todos los integrantes de la organizacion,
haciendo que se participe con responsabilidad, no hablamos solo de la calidad del
producto sino de la calidad de todos los sistemas involucrados en el proceso de brindar el
producto o servicio. La gestion de calidad total se basa en un cambio en la cultura de la
empresa, pone como principal actor a las personas, se orienta a la mejora continua de los

procesos Yy sistemas donde los que integran la organizacion tienen una participacion activa.

Normas 1SO 9000

Mufioz (2019) menciona que la norma ISO es un conjunto de reglas, enunciados ya
establecidos y determinadas y especifican que sirven como ayuda las empresas para que
puedan asegurar la calidad de sus productos, y la satisfaccion de los clientes, este es un
reconocimiento que se les da a las empresas que cumplen con esta norma.

Situacion la norma 1SO 9000 en el Peru

Lizarzaburu (2015) menciona que en el Per( han habido cambios con respecto a la
comercializacion de productos, ya no solo se trabaja con un mercado interno sino también

existen mercados internaciones los cuales son mercados exigentes, debido a ello se han
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visto en la necesidad de la implementacion de la aplicacién de normas y la obtencion de
certificaciones que garanticen la calidad del producto, la norma ISO 9000, es un claro
ejemplo, aunque somos uno de los paises con menos nimero de empresas certificadas en
gestion de calidad, pero las demandas actuales enfocan a que cada vez sea mas comun la
certificacion de una empresa y asi garanticen una gestion de calidad tanto en el mercado
interno como externo.

Marketing

Concepto

Mesquita (2018) menciona que el marketing se encarga de identificar las
necesidades, define, mide y cuantifica el mercado que se identifica. EI marketing proviene
de la lengua inglesa y puede ser traducido como mercadeo 0 mercadotecnia que es un
estudio de causa, objetivo y resultados. Siendo el marketing es la ciencia y el arte de
explorar, crear y entregar valor, con el fin de satisfacer las necesidades de un determinado
mercado.

Ortiz (2016) menciona que el marketing en la actualidad se proyecta no solo a cubrir
las necesidades y requerimiento de los clientes, sino que va mucho mas haya, superando
las expectativas de los clientes. En la actualidad la forma de comercializar productos a
cambiado y el marketing es relevante porque a partir de él, los productos o servicios se
modifican. En el marketing la investigacion es de importancia pues ayuda a identificar
cambios de los clientes, también se identifica las acciones detalladas para satisfacer y
anticipar a las necesidades de los clientes.

Segun Lépez (2019) menciona que con el paso de los afios la forma de mercadeo

ha ido modificAndose la manera de como aumentar las ventas siempre ha existido, solo que
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la forma de cdmo conseguir ventas es lo que ha variado. Con el paso de los afios ya no se
centraron en la produccion, el cliente paso a ser el punto central y que el objetivo actual es
vender mas solo hay que encontrar la forma adecuada de como disefiar una estrategia
adecuada.

Tipos de marketing

Marketing directo

Komiya (2019) menciona que el marketing directo es direccionado aun determinado
consumidor individual, los medios usados son todos aquellos que permitan una
comunicacion directa con el publico objetivo. Este tipo de marketing utiliza diversos
canales como los correos electronicos, llamas telefonicas, folletos, mensajes SMS. Este
tipo de marketing tiene éxito por que hace que el cliente sienta que es solo €l o ella, facilita
una mejor segmentacion direccionandose a los consumidores potenciales. Es medible
dando seguimiento al éxito de la campafia.

Email marketing

Komiya (2019) menciona que el email marketing hace uso exclusivo del correo
electronico como medio de comunicacidn, la finalidad es poder dar a conocer los productos,
promociones y un contacto directo que lleven a la fidelizacion del cliente. Este tipo de
producto puede resultar ser una herramienta muy poderosa si es bien usada, logrando
llegar a las metas y objetivos propuesto.

Telemarketing

Andrade (2019) menciona que el telemarketing es usa la comunicacion mediante el
contacto telefonico o mévil, a pesar que genera pocos resultados por la transformacion

digital, el contacto directo entre la marca y el consumidor mediante la voz genera que se
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facilite la conexién de ambas partes. A pesar de la perspectiva no tan positiva, existen
estrategias que son de apoyo para que este tipo de marketing de buenos resultados, como
la creacion de un Contact center que permitird al cliente elegir diversas opciones de
contacto, usar el marketing relacional, invertir en el entrenamiento del personal y establecer
metas.

Marketing 1 a 1

Cardona (2020) menciona que el marketing one to one, tiene base en la
personalizacién de una campafia, para ello es necesario conocer al consumidor a nivel
individual, contrariamente al marketing en masas, se centra en el cliente enfocandose de
que las necesidades y valor es unico. Tiene diversos beneficios debido a que es preciso y
es mas factible la captacion de nuevos clientes, los clientes tienes mayor satisfaccion, mayor
fidelizacion.

Marketing relacional

Lipinski (2020) menciona que el marketing relacional son las estrategias de
construccion, tiene como objetivo conquistar y fidelizar al cliente, haciendo que sean ellos
quienes promuevan la marca del producto. Otro objetivo es que ser referencia en el
mercado, dando como principal referente las experiencias de los clientes, esto se logra
creando una estrecha relacion con el cliente mediante acciones de comunicacion bien
estructuradas. No solo se busca tener clientes sino tener fans, se logra con el tiempo
mediante un proceso bien estructurado.

Marketing en internet

Nager (2020) menciona que el marketing en internet son todas las estrategias

publicitarias, acciones que son realizadas a través del canal de internet. Este avance se dio
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gracias al desarrollo y evolucidn de la tecnologia que a lo largo de los afios ha sufrido
cambios en las técnicas y herramientas usadas. Inicialmente el marketing por internet se
basaba en la web 1.0, la cual se basada en medio tradicionales como la television, radios,
medio de papel, etc, las primeras paginas web no acercaban al cliente pues solo dependia
de las empresas transmitir el mensaje y exponerlo a la audiencia. Al pasar los afios y con
el avance tecnologico llego la web 2.0 y con ella el marketing 2.0 esto hizo que exista una
comunicacion del cliente compartiendo la informacion gracias a las redes sociales, foros,
plataformas, mecanismos que antes eran imposibles. El internet paso a ser un medio mas
dinamico con una gran comunidad y en medio de internacion de informacion entre dos

direcciones.

Importancia del marketing

Kotler y Lane (2012) menciona que a lo largo del tiempo se han presentado desafios
financieros, e incluso de sobrevivencia por el entorno econdémico. EI marketing ha sido de
ayuda pues todos los procesos de las empresas serian relevantes si no existiera la suficiente
demanda de productos. EI marketing ha permitido introducir y obtener a aceptacion de
productos nuevos facilitando la vida de los consumidores. Si el marketing de una empresa
es exitoso también ayudara a que participen de forma mas activa en actividades sociales
responsables.

Plan marketing

Minarro (2020) menciona que el plan marketing en un documento donde se recopila
el estudio de mercado hecho por la organizacién, se plasman los objetivos, las estrategias
implementar y la planificacion que se ejecutara. El plan estratégico es la guie con que una

organizacion para saber que paso se debe de seguir. Este documento nos indicara las

35



limitaciones de objetivos a corto y largo plazo y en qué momento se debe realizar alguna
accion a fin de atraer clientes. El plan marketing tiene una vigencia de un afo, es
conveniente revisarlo anualmente para desarrollar nuevos objetivos y hacer un nuevo
estudio de mercado, evaluar al mercado, al publico y realizar nuevas estrategias que se
adapten a la realidad.

Gomez (2014) menciona que el plan marketing es de ayuda, en este andlisis el mapa
de posicionamiento permitira comparar a los competidores indirectos o directos y como de
un modo grafico facilitara visualizar la toma de datos y comparar a los competidores, pone
como referencia donde poder medir y comprobar cada afio a la competencia y si lo que se
planifico y desarrollo fue efectivo. Para construccion de un mapa de posicionamiento se
necesitard disefiar un modelo de encuestas focalizadas a los clientes potenciales y de la
competencia, esto permitird analizar el comportamiento de los clientes y definir el grado
de desempefio de la empresa en comparacion a la competencia, dando como resultado una
vision del cliente y se podra mejorar el proceso y satisfacer las necesidades este proceso se
lleva a cabo mediante una encuesta.

= Anélisis de la situacion

Plan marketing analisis del entorno

Gomez (2013) menciona que el entorno es todo lo que nos rodea, y al momento de
hacer un disefio y un plan marketing es importante analizar las viables, factores e
indicadores que rodean a la organizacion. Este analisis sera facilitado por la herramienta
PEST-E, que son los factores politicos, econémicos, tecnoldgicos, sociales, ecoldgicos. Se
puede profundizar en las que son mas criticas para la organizacién o afiadir otros aspectos

no previstos en el PESTE.
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Anélisis PESTE

Sanchez (2015) menciona que el analisis PEST hace referencia al macroentorno,
identificando factores que afecten de forma directa a la empresa, y estan fuera de control
de la empresa es decir no puede hacer nada para cambiarlo. La palabra PEST hace
referencia aspectos politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos. Tiene como objetivo
identificar variables del sector externo que puedan afectar a futuro la continuidad de la
estrategia.

Plan marketing analisis interno

Gomez (2014) menciona que para realizar el plan de analisis interno se inicia con
la descripcién de lo mas general a lo méas especifico de todas las unidades del negocio. Para
el esquema de trabajo podemos aplicar el marketing mix, productos y servicios,
distribucion, precios y comunicacion. El analisis interno ayudara a tener un historial de
informacion que se puede comparar con otros afios y ver que se hizo, que se planifico, que
se ejecutd.

Anélisis DAFO

Segun Sanchez (2015) menciona que el analisis DAFO, es una herramienta de
analisis que debe ser usada con la matriz de confrontacion para que resulte eficiente. Esta
compuesta de las siguientes partes, debilidades los aspectos negativos de la empresa,
amenazas aspectos negativos del exterior de la empresa, fortalezas aspectos positivos de la
empresa, y por ultimo las oportunidades que son los aspectos positivos que ofrece el

entorno.
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Matriz de confrontacion

= Diagnostico de la situacion

Segun Mg global (2015) menciona que el diagnostico e la situacion es consecuencia
de realizar un estudio previo, profundo y riguroso. El analisis situacional permitira obtener
las oportunidades y amenazas del mercado, asi como debilidades y fortalezas que tiene la
empresa en comparacion a la competencia. Hace uso de dos herramientas o instrumentos,
el DAFO la cual nos daréa factores clave de éxito al momento de elegir una estrategia y la
matriz de posicién competitiva refleja la posicion de la empresa frente a la competencia.

» Fijacién de los objetivos de marketing

Segun Mg global (2015) menciona que la fijacién de objetivos es muy importante
dentro de todo plan marketing. Se evallan decisiones estratégicas a medio, largo plazo y
lo que buscan decisiones operativas a corto plazo. Los objetivos deben ser claros, concisos
y coherentes de acuerdo a la politica de la empresa, realistas segun la realidad de la
empresa, e iniciar con el verbo aumentar, explotar, consolidar, etc. Proponiendo solo un
resultado clave y un plazo de ejecucion. Entre los objetivos mas frecuentes tenemos a los
cuantitativos los objetivos que se expresan en cifras concretas como incremento de
mercado, rentabilidad, volumen de ventas, nivel y fidelizacion de clientes. Los objetivos
cualitativos hacen referencia a metas mas generales menos tangibles como servicio o
marca, imagen del producto, imagen del producto, posicione relativa del mercado al que se
desea llegar. Ambos objetivos estan relacionados pues el logro de uno puede llevar al logro

del otro.
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< Eleccidn de las estrategias de marketing

Segun Espinoza (2014) menciona que las estrategias del marketing nos dan las
pautas de como se llegara a los objetivos planteados. Consiste en adecuar los factores
internos a los externos que tenga como resultados una mejor posicion frente a la
competencia. Por ello la eleccidn de la estrategia es importante porque marcara el punto de
como daremos a conocer y comunicar nuestro producto al pablico elegido.

Tipos de estrategia

- [Estrategia de cartera

Segln Mg global (2015) menciona que las estrategias de cartera marcan el punto
de fijacion para la marcha para establecer la unidad estratégica empresarial, y nos ayuda a
desarrollar combinaciones producto-mercado. Para definir la estrategia de cartera nos
podemos ayudar de las siguientes herramientas:

= La matriz BCG.

= La matriz de Ansoff

= La matriz de posicion competitiva

= Meétodo de posicionamiento estratégico.

Aplicando estas herramientas se podré obtener las conclusiones necesarias para
determinar una estrategia de penetracion, la innovacion de productos, ingreso a nuevos
mercados y diversificacion.

- [Estrategia de segmentacién

Segun Mg global (2015) menciona hace mencion que en una estrategia de
segmentacion se debe decidir sobre uno de los segmentos que se ha clasificado y sobre el

que la empresa va a actuar, existen tres tipos de estrategias de segmentacion:
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o Diferenciadas dirigidas a cada uno de los segmentos del mercado
mediante una oferta y posicionamiento diferente.
o Indiferenciadas cuando pese a identificar un segmento de clientes con
necesidades diferentes decide dirigirse con la misma oferta de productos y
el mismo posicionamiento.
o Concentradas adapta la oferta a las necesidades de varios segmentos.
- [Estrategias de posicionamiento
Segun Mg global (2015) hace mencion que se debe definir de forma general la
forma de percepcion de los consumidores del segmento estratégico por el cual se decidio,
como queremos que nos reconozcan, y de qué forma nos identificaran en la mente del
consumidor. Para ello debemos tener en cuenta lo siguiente:
o Conocer el posicionamiento presente de nuestra marca y de los
consumidores.
o Decidir la posicion a adoptar e identificar lo mas importante que ayude a
reivindicar el posicionamiento.
Evaluar el interés de esa posicion.
o Cudles son los atributos del producto o marca para poder posicionarlo el
consumidor.
o Proyectarse con el grado de vulnerabilidad de esa posicion.
En la estrategia de posicionamiento debemos tener en cuenta que se disefia y
coordina tres puntos claves en la estrategia de marketing: posicionamiento de empresa,

producto y ante el cliente.
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- [Estrategias de fidelizacion

- Marketing relacional

< Segun Mg global (2015) hace mencion que el marketing relacional ayudara a
que el cliente tenga confianza a largo plazo pero que al final se lograra que compre y
ademas recomiende el producto. Esta estrategia se preocupa por las necesidades, deseos y
expectativas de los clientes captandolos, fidelizandolos y recuperandolos. Para llevar a
cabo un marketing relacional con éxito es necesario:

o Conocer bien al cliente, crear procedimientos que lleven a descubrir que
es lo mas importante para ellos, no solo desde un punto de vista
empresarial.

o Luego de diferenciar a los clientes, se debe ser capaz de satisfacer las
necesidades.

o Entablar una relacién a largo plazo con los clientes.

e La gestion del valor percibido
Segun Mg global (2015) tiene como fin aumentar el valor del producto o servicio
adquirido por el cliente de esta manera estara mas satisfecho para llegar a ese punto se debe
contar con la informacién adecuada en cuanto a las necesidades, deseos, y expectativas de
los clientes, con esa informacion se podra elegir la estrategia de fidelizacion las eficaz. El
valor percibido dependera de:
o Valor de compra, aspectos de influyan como envase, imagen,
posicionamiento del producto.

o Valor del uso, depende del rendimiento, seguridad, calidad y facilidad.
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o Valor final, es la posible recuperacion economica del producto después
de haber sido usado, como el paquete en el que va.

= Decisiones operativas de marketing

Segun Sisternas (2019) hace mencion que el marketing operativo se basa en el
desarrollo y ejecucion de acciones tacticas para cumplir con los objetivos de la empresa y
se empresa mediante el KPIs (Indicador clave del rendimiento), con una vision a corto
plazo. Para los objetivos a largo plazo se cuenta con los planes estratégicos, basicamente
es una funcidn tactica. EI marketing operativo tiene influencia por ejemplo sobre el precio
del producto o servicio, el packing, las politicas comerciales de la empresa, campafias
publicitarias, manejo de proveedores, apertura de canales de distribucion.

Marketing Mix

Segun Acibeiro (2019) menciona que el marketing mix como uno de los elementos
mas antiguos en el marketing, el cual hace referencia a los principales componentes dentro
de una organizacion con el fin de llegar a los objetivos planteados, tenemos asi al producto,
precio, punto de venta o distribucidn, y promocién. A estos componentes se les conoce
como las 4 P del marketing.

Mezcla del marketing las 4 P

Producto

Segun Acibeiro (2019) menciona que el producto, es el centro de toda camparia de
marketing toda decision debe ser en tormo a él donde el producto no solo puede ser algo
fisico también un servicio. El cual se encarga de satisfacer la necesidad del consumidor.
Existen niveles de un producto por ejemplo un producto esencial el cual satisface una

necesidad basica del consumidor, luego tenemos a un producto real donde el producto se
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distingue por otras caracteristicas como calidad, marca y por tltimo un producto ampliado
donde el producto entrega al consumidor un beneficio mas que basico como la garantia, la
posibilidad de financiacion, etc.
Tipos de productos y su clasificacion
Productos de consumo
Segun Bazan (2016) hace mencion que los productos de conveniencia son aquellos
adquiridos por el consumidor donde el principal fin es el consumo personal, cumplen un
rol de satisfacer las necesidades basicas del consumidor, entre su clasificacion tenemos:
< Productos de conveniencia: Estos productos o bienes son adquiridos con
frecuencia, inmediato y no es necesaria una comparacion. Son productos como,
por ejemplo, detergentes para ropa, dulces, revistas, etc.
e Productos de compra: Estos productos o servicios son adquiridos, pero con
menor frecuencia aqui los productos ya son comparados en términos de

conveniencia, calidad, precio y estilo.

< Productos de especialidad: estos productos o servicios son caracterizados por
los clientes por la marca, aqui los consumidores le dan importancia a este aspecto
y pueden realizar un esfuerzo para comprar estos productos.

« Los productos no buscados: estos productos de consumo el consumidor no los
conoce Y si los conoce son productos que normalmente no los compraria. Estos
pueden ser comprados por estos consumidores gracias a una estrategia de

publicidad.
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Productos industriales
Segun Bazan (2016) los productos industriales son aquellos que son usados por las
empresas incorporan para el uso en los procesos productivos. Se dividen en:
« Los materiales y refacciones: Son las materias primas, materiales y
componentes manufacturados.
e Los bienes de capital: productos industriales son los que sirven en la
produccidn u otras operaciones del comprador.
» Suministros y servicios: Estos productos son los insumos para la operacion,
suelen adquirirse con el minimo de esfuerzo.
Innovacién de productos
Segun Montiel (2020) menciona que la innovacion de productos, va mas haya que
solo el uso de tecnologia para la creacion de un producto, la innovacién es ver mas alla a
lo que el cliente necesite y como este producto va a impactar en la sociedad, empresa y
vida de las personas. En la actualidad con un nivel competitivo muy exigente es necesario
que la innovacion de productos siempre debe ser considerado, de manera creativa, esto sera
una buena forma de como un negocio pueda incrementar sus ventas y que las personas se
sientan satisfechas.
Ciclo de vida de un producto
Segun Acibeiro (2019) menciona que la no es lo mismo desarrollar una estrategia a
un producto con mucho tiempo en el mercado que para uno nuevo, se puede decir que un
producto tiene las siguientes fases, introduccion o lanzamiento donde la empresa intenta
colocar un nuevo producto es una fase delicada es de ello determinara el éxito o fracaso,

crecimiento en esta etapa se va posicionando el producto en el mercado acd hay un
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aumento en las ventas, madurez donde el producto sigue en el mercado y se sigue
vendiendo pero con un ritmo menor que en la etapa de crecimiento y por ultimo el declive
es el punto donde las ventas empiezan a descender por las al terminativas de los
competidores o los cambios de habito de los consumidores.
Precio
Segun Villacampa (2018) menciona que el fijar el precio adecuado a un producto
no es facil primero debemos observar las caracteristicas o diferencias de la competencia,
saber cuanto esta dispuesto a pagar el consumidor, y calcular los beneficios netos. Algo
muy importante a tener en cuenta es el valor para el cliente o si existen precios
estandarizados y por ultimo si se puede conseguir alguna ventaja competitiva si se redujera
el precio.
Estrategias se precio
Segun Lopez (2017) menciona que cuando un cliente va a adquirir un producto este
accede a multiples variedades de opciones. Antes de adquirir hace un analisis,
comparacion, por ello es importante que exista una estrategia de precio se no den la
respuesta si el consumidor esta dispuesto a pagar ese precio por ese producto. Para
determinar una estrategia en los precios se deben tener en cuenta estos factores:
= Objetivos de la empresa
= Costos
= Elasticidad de la demanda

= Valor del producto ante los clientes
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Principales estrategias de precio
Discriminacion de precios
Segun Lopez (2017) hace mencion que se aplican precios diferentes segun los

segmentos de clientes, segun el perfil o comportamiento. Se pueden definir segun los

siguientes factores:

Al momento de la compra.

Por género, localizacién geografica, edad, o nivel de ingresos.

Descuentos

Ofertas puntuales por ejemplo por un pronto pago, por la compra en volumen, o
a socios o distribuidores.

Muchas veces la discriminacion de precio es usada de una forma mas personalizada,
ofrece estrategias mas diferenciadas.

Precios psicologicos

Segun Lopez (2017) nos dice que el precio da a informacion al consumidor sobre
el producto, normalmente siempre asociada marca a precio. Se diferencian en:

< Los consumidores habituales estan acostumbrados a comprar en relacion al
precio, es mas seguro el cambio del volumen de producto a que acepten algun

cambio.

< Los consumidores de prestigio, estos con consumidores hacen sus compras

basado en la calidad y estatus.

« Consumidores de referencia, esto consumidores suelen hacer comparaciones

asociando los productos o servicios a una calidad u linea similar.
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< Redondeados o impares, el consumidor tiende a precio determinados como el
99, son asociados a reduccion como se le conoce el efecto 9.

Estrategias de precios

Segun Lopez (2017) hace mencidn que para establecer un precio se debe tener en
cuenta a la competencia y entre las estrategias mas empleadas tenemos:

« Precios primados, estos precios son ideales para empresas que poseen un
producto con valor afiadido esto les supone una ventaja competitiva o se tengan
claras las opciones de liderazgo.

e Imitacion de precios, de la competencia, esto se realiza a fin de un
posicionamiento a nivel.

= Precios descontados, hay una rebaja cuando el precio no es competitivo. Otra
estrategia es la lider en costes, la que reduce cotos en todo el proceso de
produccion, distribucion, etc.

La estrategia de precios es una guerra de precios. Aqui el precio como gran
diferencia entre productos. Se suele dar en mercados es de tipo juego de suma y cero, pues
el beneficio de un vendedor es la perdida d otro.

Precios segun la linea de productos

Segun (Lopez, 2017) entre los principales tenemos a:

e Lider de perdidas, es efectiva en una venta cruzada de productos
complementarios de una empresa. Se aumenta el precio de un producto y se
aumenta en otros

« Packs, son productos complementarios que se pueden vender en paquetes a un

precio menor que si se compran por separado.

47



< Productos cautivos, estos productos conllevan a la compra de otro como
complemento en el uso.

= Precio con dos partes, se aplica una cuota fija al inicio del servicio luego cuotas
periddicas segun el transcurso del uso.

< Pago unico, se aplica un precio Unico para todos los productos de la misma
gama.

Precios para nuevos productos

Segln Lopez (2017) menciona que, para el lanzamiento de nuevos productos, se

debe tener en cuenta:

« Estrategia de descremacion, se ingresa un producto con un precio alto y una
buena promocion, con el fin de atraer clientes poco sensibles al precio, al pasar
el tiempo el precio de introduccidn se ira reduciendo para llegar a la totalidad de
consumidores.

« Estrategia de penetracion, aqui se introduce un precio inicial reducido, a fin de
atraer a mayor cantidad de publico, y ganar mercado. Se usa en productos de
bajo nivel diferencial y mercados con abierta entrada de competidores. También
se suele usar como método introductorio o de pruebas.

Plaza o distribucion

Segun Acibeiro (2019) menciona que la distribucion es el proceso por el cual el

producto llega al consumidor, este punto sera influencia en el margen de ganancia. Para
llevar a cabo una buena distribucién, se tiene que analizar variable como, el lugar donde

sera comprado nuestro producto servicio, el almacenamiento, trasporte, costes de envios.

48



Canales o medio méas conveniente a usar si es por venta directa o con el uso de
distribuidores, tiendas online.
= Variables de la distribucion
Segun Grapsas (2017) hace referencia que la distribucién se puede realizar
directamente por la organizacion o por un intermediario. Se puede dividir en dos conceptos:
o Movimiento fisico, es el proceso de distribucion fisica del producto al
consumidor final, entre ellas tenemos la manipulacion, transporte,
almacenamiento, procesamiento de pedidos, etc.
o Canales de distribucion, es el proceso que sigue el producto desde el inicio
hasta su final que seria el consumidor. Para realizar este proceso se hace uso de
los agentes, los minoristas, los mayoristas. Existen diversos canales de
distribucion tenemos asi:
= Canal directo: es cuando el productor es el Unico responsable de la entrega
de los productos al consumidor, no se hace uso de algun intermediario
= Canal corto: solo hace uso de un intermediario fabricante-minorista-
consumidor final.
= Canal largo: Este canal estd conformado por minimo cuatro niveles el
fabricante, mayorista, minorista y consumidores. Puede hacer intervencion
de muchos mas canales y es el mas comin como supermercados, galerias

de alimentacion.
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= Eleccion de un canal de distribucion

Segun Grapsas (2017) hace referencia que depende mucho del tipo de producto a
comercializar para realizar la proyeccion de un canal de distribucién, se debe considerar
diversos factores como:

- Evaluacion del mercado real, son las personas u organizaciones que tiene por
necesidad de un producto, tienen dinero para la compra y tienen la voluntad de
gastarlo y el potencial publico que no consume el producto, pero lo puede
consumir si tiene la necesidad.

- Estudio de las caracteristicas, comportamiento y necesidades de clientes
dispersion geografica y frecuencia en la compra.

- Propiedades del producto como permanencia, dimensiones, etc.

- Determinar las caracteristicas ambientales como humedad, temperatura.

- Evaluar empresas solidas financieramente, niveles de servicio, marketing,
marca, etc.

» Estrategias de canales de distribucion

Segun Grapsas (2017) hace mencion que cuando se piensa en une estrategia se debe

tener en cuenta el tipo de producto y al mercado al que se va a dirigir. Tenemos asi:

- Distribucion directa, el productor autoriza la venta exclusiva en una determina
zona o regién, donde el distribuidor se compromete a no vender otro tipo de
productos

- Distribucion intensiva, el producto o fabricante el mayor numero de
intermediarios, se usa cuando se desea una gran disponibilidad del producto y

un mayor numero de puntos de venta.
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- Distribucién selectiva, el producto vende a traves de un nimero seleccionado
de intermediarios.

« Ubicacion de un punto de venta

Segun Grapsas (2017) hace mencién que la localizacion es de mucha importancia,
esto significara un gran éxito o no en las ventas. Para determinar la Ubicacion es necesario
consideras factores en relacion al costo beneficio. Tener en cuenta que si se trata de
ambientes fisicos deben tener buena visibilidad, facil acceso, estructura adecuada, buena
iluminacion, entre otros aspectos. En caso de ser virtuales definir cuales seran los e —
commerce (comercio electrénico), redes sociales, es fundamental. La ubicacion es
importante pues de esta manera el consumidor tendré acceso a las ofertas del producto, y
como productores su principal interés es que el consumidor logre encontrar su producto,
para la préxima compra.

Promocién

Segun Coutinho (2017) menciona que la promocion dentro del marketing mix es la
accion, manera de transmitir informacién de un vendedor a los compradores potenciales u
otro miembro e influir en sus actitudes y comportamientos. Refiriéndose a que es la
comunicacion con el objeto de informar, persuadir al consumidor. La cual sirve en apoyo
al producto haciéndolo conocido, convincente e inolvidable.

Principales herramientas de la promocion

Segun Coutinho (2017) menciona que, para llegar a los objetivos de informar,
persuadir y que el cliente recuerde al producto se tiene que emplear herramientas las cuales

son medios utilizados para llegar a lo proyectado. Las herramientas deben ser empleadas
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de acuerdo a la realidad de cada negocio, usando solo los medios especificos. Las
promociones se haran segun los objetivos planteados inicialmente.

Publicidad

Segun Coutinho (2017) menciona que la publicidad informa, da a conocer, persuade
0 estimula a que se consuma el producto o servicio. Esta publicidad ayuda que los
consumidores recuerden el producto los medio mas usados con anuncios televisados, radio,
internet o folletos impresos. Para una mejor eleccion de un medio se debe definir los
objetivos, decidir sobre el presupuesto, que es lo que se desea transmitir, decision de medio
sabiendo cual es el alcance o impacto que se desea, y por Gltimo evaluar si la estrategia
alcanzo el objetivo.

Promocion de ventas

Segun Coutinho (2017) menciona que la promocién de ventas es el conjunto de
técnicas incentivos o actividad que estimule a la afluencia de consumidores, maximizando
a la compra del producto. Esto se canaliza a través de puestos de degustacion, el regalo de
articulos publicitarios con el logo o marca como polos gorros, paquetes promocionales,
lugares estratégicos con buena decoracion, sorteos, etc. En el caso de las promociones
puedes ser de tres tipos promocion comercial la cual tiene como objetivo la obtencion del
apoyo del revendedor, promocion de fuerza de ventas que son las ventas de grupo, y la
promocién para establecer una franquicia con el consumidor que cual ayuda al
posicionamiento del producto y dar un mensaje de venta en el trato.

Eventos y experiencias

Segun Coutinho (2017) menciona gue a través de eventos se puede hacer conocido

el producto o servicio, brindando al consumidor la oportunidad de experimentar, conocer
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y estar en contacto con el producto. Los eventos mas estratégicos con las exposiciones
artisticas, visitas en las fabricas, eventos deportivos, eventos al aire libre u otro evento
donde haya congregacion de personal. Lo que se quiere lograr es demostrar al consumidor
las bondades del producto existes para ello diversas técnicas de garanticen que la
experiencia del consumidor sea exitosa como llamar la atencion de los cinco sentidos, que
recuerde el evento como una experiencia Unica, que se logre una interaccion positiva al
momento de conocer el producto.

Ventas personales

Segun Coutinho (2017) menciona que la venta personal es una estrategia donde el
producto o servicio se promueve a través de una interaccidn directa es decir cara a cara
entre el vendedor y el consumidor. Para que la una buena estrategia de venta personal es
importante pensar como un cliente, hacer una clasificacion de los clientes de acuerdo a la
importancia, tener un listado de clientes potenciales y planear una forma de ofrecer el
producto, presentar a los clientes el producto con una buena argumentacion, cerrar la venta
y por ultimo hacer seguimiento al cliente.

Marketing directo

Segun Coutinho (2017) menciona que el marketing directo a promover el producto a
un consumidor individual mediante medios que faciliten la comunicacion directa,
permitiendo la adaptacion del producto o servicio segun la necesidad o interés del
consumidor. Entre los principales canales del marketing directo tenemos al e-mail, internet,

telemarketing, correo, compras por internet.
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Importancia de una base de datos

Segun Escobar (2017) hace referencia que una base de datos en las organizaciones
es de gran utilidad pues se podrd agrupar y almacenar en un solo lugar, facilidad de
intercambiar datos entre miembros de la empresa, mejor organizacion de agenda, una mejor
comunicacion con los clientes. Le da a la organizacion ventajas como una mejor eficacia y
mayor rapidez, debido a la simplificacidn del trabajo. El realizar todo este sistema de base
de datos le da un valor agregado a la empresa pues a mayor informacion se obtenga de cada
cliente la empresa sera mas competitiva, segmentando la informacion de acuerdo a las
caracteristicas y la que sea mas importante como campafias publicitarias mas
personalizadas, automatizar cotizaciones, ventas y drdenes.

Delivery

Segun Maria (2020) menciona que el servicio de delivery o entrega a domicilio
donde los clientes haces sus pedidos y los reciben en el lugar que ellos indican. Para muchas
empresas el implementar este servicio es un desafio pues requiere de una organizacion
especial como la distribucion, los productos que se ofreceran, la forma de publicitar este
servicio, calculo de tiempos de entrega, reajuste de precios, contar con un sistema de
pedidos.

Importancia del delivery

Segun Séanchez (2019) menciona que el delivery ofrece muchos beneficios, desde los
servicios de valor alterno como el pago con tarjeta. En la actualidad este servicio se ha
convertido en principal diferenciador para posicionar un negocio, mas que la competencia.

Los beneficios con por ejemplo tener mayor alcance de clientes, aumento de numero de
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ventas, ofrece comodidad a los consumidores pues el producto sera entregado en su
domicilio.

I1l. Hipotesis

En presente trabajo se titulado caracterizacion del marketing como factor relevante
para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del sector industria, rubro
elaboracién de productos de panaderia del distrito de Chimbote, 2019. No se presenta

hipotesis por ser nivel descriptivo.

IV. Metodologia

4.1.  Disefio de la investigacion

Segln Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) explica un disefio no experimental,
es aquel que se no manipula deliberadamente alguna variable, no hay cambio o
modificaciones en las variables independientes para ver coOmo interactian con las
dependientes, solo se limita a observar fendmenos en que se dan en los ambientes naturales
para luego analizarlos.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) mencionan que en un tipo de disefio
no experimental tenemos al transversal, que es el disefio que analiza la situacion de una
variable en un momento determinado. Tiene como propdésito describir las variables y
analizar su influencia en un momento de tiempo determinado, se podria decir que seria
como tomar una fotografia.

El presente trabajo se utilizé un disefio no experimental-transversal-descriptivo.

Fue no experimental, porque no se manipulo deliberadamente al marketing como

factor relevante de la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del sector
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industria, rubro elaboracion de productos de panaderia del distrito de Chimbote, 2019; solo
se observd conforme a la realidad sin sufrir ningun tipo de modificaciones.

El trabajo de investigacion fue transversal, porque el estudio de investigacion
caracterizacion del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro
y pequefias empresas del sector industria, rubro elaboracion de productos de panaderia del
distrito de Chimbote, 2019 se desarrollé en un espacio de tiempo determinado, teniendo un
inicio y fin, especificamente el afio 2019.

La investigacion fue descriptiva, porque solo se describié las principales
caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de calidad en las micro y
pequefias empresas del sector industria, rubro elaboracion de productos de panaderia del

distrito de Chimbote, 2019.

Donde
M —» Vi
M = Muestra

V1= Variable 1

4.2.  Poblacion y muestra

Segun Gonzales (2015) menciona que la poblacion es un conjunto definido o
indefinido, de personas, objetos, etc., poseen caracteristicas comunes, de las que se quiere
un estudio determinado. Es el grupo de todos los elementos estudiados y que al finalizar se
tiene que sacar conclusiones.

Segun Gonzales (2015) menciona que la muestra sirve como ayuda para dar una
conclusion sobre la poblacidén que representada, para ello se tiene que elegir elementos a

azar, dando paso a una muestra aleatoria. La muestra es una de un conjunto de métodos,
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que permiten ser consideradas como parte representativa del mismo, es obtenida de la
poblacion que se estudiara.

Segin Otzen y Monterola (2017) Mencionan que la técnica de muestreo no
probabilistico por conveniencia, selecciona a los casos que deseen participar en nuestro
estudio, la muestra es elegida a criterio del investigador, segun la facilidad, accesibilidad
y proximidad.

La muestra poblacional de nuestro estudio la conformaron 26 micro y pequefias
empresas, formales pertenecientes sector produccion rubro elaboracion de productos de
panaderia del distrito de Chimbote, 2019.

La muestra se tom6 mediante el método no probabilistico por conveniencia a los
representantes de las micro y pequefias empresas que tuvieron disposicidn a participar de
la investigacion siendo un total de 26 las micro y pequefias empresas del sector industria

rubro elaboracion de productos de panaderia pertenecientes al distrito de Chimbote, 2019.
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4.3.  Definicion y operacionalizacion de variables e indicadores

s Escala de
. S Definicion . . . L
Variable Definicién conceptual operacional Dimensiones Indicadores Medicién
a) 18— 30 afios b)
Edad 31 — 50 afios c) Razén
Los representantes de 4s af
las mi(F:)ro y pequeRas Los representantes de 51 amas afos
las micro y pequefias a) masculino
empresas son Genero ) . Nominal
personas con espiritu | SP'esas SO Personas b) b) femenino
emprendedor que con diversas edades,
- . de a) sin instruccién
idieron constituir : . S
Representantes Sﬁcn(i eoc?io(z:?)nst;;l:io género femenino o _ _ b) primaria _
de las micro y con ug U0 masculino, tienen Grado de instruccién c) secundaria Nominal
pequefias capital pa?a invertir diferente grado de d) Superior no universitario
empresas depesta E:orma ' instruccion, el cargo e) superior universitario
trabajar ’ que cumplen es de
- . fi ini Cargo ue | a) Duefio .
independientemente duefio 0 admlnlstrfildor g q ) 0 Nominal
y poder solventar sus y llevan algunos afios desempefia b) Administrador
P desempefiandolo. _
gastos economicos Tiempo que se a) 0—3afios
diarios. desempefia en el b) 4 -6 afios Razo6n
cargo €) 7 —amas afios
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. s Definicion . . .
Variable Definicion conceptual operacional Dimensiones Indicadores Escala de
Medicion
L . Tiempo de a) 0-3afios Razon
pgéurgrllloe)r/npresas permanenciaenel | b) 4 -6 afios
. Las micro y pequeﬁa5 rubro C) 7 a mas afos
son negocios que
surgengcomo Sna empresas son a) 1-5 Trabajadores
idea de inversion de organizaciones que Ndmero de b) 6— 10 Trabajadores | Razon
emprendedores para tienen cierto tlem?o de trabajadores c) 11 a mas
. . K permanencia en e trabajadores
Mlcro~y E:ggr: il(J)?’ngOa(S)tl;)'sétiVO rubro, cuentan con un J
pequefias ) 2o o determinado nGimero de 2 a) Familiares -
la satisfaccion del : s Relacion con los . Nominal
empresas cliente a través del trabajadores; estos son trabajadores b) No Familiares
S ili Am
producto o servicio ;%ﬂ!?:ﬁzrispirzfnas bos
frecen n i .
2:ree?n§rizia§puede objetivo de su creacion
es generar ganancias o . nerar gananci .
product_oras, porgsubsistgncia Objetivo de la g) gebei? ngal ancias Nominal
comerciales o de empresa ) Subsistencia
servicios.
, Definicién Definicién : : . Escala de
Variable . Dimensiones Indicadores L
conceptual operacional Medicion
cstrategios y todos los | S2DEde  gestion 2 S
procesos  que  una calidad Sabe de gestion calidad | b) No Nominal
_ empresa plantea para Sab(-_.\, técnicas  de c) Tiene poco conocimiento
Marketing como oder lleaar a  los gestion de calidad
factor rel_evante gonsumi do?es y como Dificultades con el a) Benchmarking
para la gestion de ven ellos su marca o personal para la b) Marketing
calidad productos. implementacion  de Sabe técnicas de c) las5¢c Nominal
Es un factor relevante | 9€stion de calldadd gestion de calidad d) Empowerment
.. Técnicas para medir e) outsourcing
para lagestion de el rendimiento f) Otros
calidad de una
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empresa, la cual, esta
relacionada a lo largo
de todo el proceso
administrativo  donde
una inspeccion  es
necesaria desde del
inicio de produccion
hasta llegar al
consumidor final.

Contribuye la
gestion de calidad al
rendimiento de su
negocio

Dificultades con el

a) Poca iniciativa
b) Aprendizaje lento

c¢) No se adapta a los
. personal para la cambios. Nominal
"zglférgeg;a;ﬂg:de d) Desconocimiento del
g puesto
e) Otros
a) La Observacion
Técni dir el b) La evaluacion
ecnicas dPar?‘ medir € c) Escala de puntuacion Nominal
rendimiento d) Evaluacion de 360°
e) Otros
Contribuye la gestion a) Si
de calidad al b) No Nominal
rendimiento de su omina
negocio
Sabe que es marketing | a) Si Nominal
b) No
Tiene poco conocimiento
Sus productos atienden | a) Si Nominal
la necesidad de sus b) No
clientes A veces
Ofrece algin descuento | a) Si Nominal
a clientes frecuentes b) No
C)A veces
Los precios son a) Si Nominal
acordes al mercado b) No
C)A veces
Consideran atil una a) Si Nominal
base de datos b) No
La ubicacién del local | a) Si Nominal
es estratégica b) No
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Cuenta con delivery

a) Si
b) No

Nominal

El marketing aumento
las ventas

a) ha aumentado.
b) Ha disminuido.
C) se encuentra estancado.

Nominal

Medios de publicidad

a) carteles

b) periddicos

c) volantes

d) anuncios en la radio

e) anuncios en la television.
f) redes sociales

g) ninguna

Nominal

Herramientas
estratégicas

a) estrategias de mercado

b) estrategias de ventas.
c)estudio y posicionamiento
de mercado.

d) ninguno

Nominal

No uso de herramientas
tecnoldgicas

a) no las conoce

b) no se adaptan a su
empresa.

¢) no tiene un personal
experto.

Si utiliza herramientas de
marketing

Nominal

Obtuvo beneficios con
el uso del marketing

a) Incrementar las ventas

b) Hacer conocida a la
empresa

c) ldentificar las necesidades
de los clientes.

d) Ninguna porque no lo
utiliza.

Nominal

Importancia del
marketing en la
rentabilidad

a) Si
b) No

Nominal
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4.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Lopez y Fachelli (2015) mencionan que la encuesta como tecnica, se considera
como una tecnica de recoleccion de datos, mediante la interrogacion a personas, que tiene
como fin la obtencion de coneptos que leven a la problematica de la investigacion. La
recoleccion de datos es hema mediante un cuestionario, el cual seria el instrumento de
recoleccion de datos, y la forma protocolaria serian las preguntas, la cual es hecha aun
determinado nimero de personas mediante la entrevista.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) mencionan que el instrumento del
cuestionario con usados en las encuestas, los cuestionarios son un grupo de preguntas
referentes a las variables que se desean medir. Las preguntas que se realizan pueden ser
cerradas o abiertas. El cuestionario es hecho segun la necesidad y problema planteado en
la investigacion.

En el presente trabajo de investigacion se utilizo la técnica de encuesta, teniendo
como instrumento el cuestionario estructurado con 28 preguntas. Se utilizd un analisis
descriptivo, elaborando porcentajes que nos ayudd a hacer una comparacion entre las
variables que se consideraron. En el presente trabajo de investigacién se hizo uso del
instrumento del cuestionario, con preguntas cerradas, dandole las opciones de respuesta al

encuestado.

4.5.  Plan de anélisis
Segun Rendon, Villasis y Miranda (2016) mencionan que la estadistica descriptiva
es parte de la rama de la estadistica, donde primero se recolecta todo los planeado, para

luego transformarlas en datos, esta informacion es resumida utilizando tablas, graficas o
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figuras, para tener un mejor panorama de las variables que se quieren saber teniendo una
idea mas sencilla y clara, que puedan ser interpretadas.

Segun Jiménez (2015) detalla que el Excel es un programa que forma parte del
Microsoft Office, con él se pueden crear y editar hojas de célculo, permitiendo tener un
orden, ahorrar tiempo, se puede utilizar para actividades financieras, en las organizaciones
o0 para algun andlisis estadistico, las férmulas se pueden adecuar de acuerdo a la necesidad
del usuario.

Para el anélisis de los datos obtenidos se utilizaron estadistica descriptiva, y los
datos fueron resumidos en mediante el uso de tablas gréaficas, el cual ayudo a la tabulacién
de datos. Para el procesamiento de los datos se utilizo el programa Excel, el cual ayudo a
procesar los datos de forma mas rapida y exacta.

También se utilizé la herramienta, Word para la redaccion del trabajo de
investigacion, la herramienta pdf para la entrega final del trabajo y el Turnitin como ayuda

para verificar la autenticidad del informe final.
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4.6. Matriz de consistencia

Formulacion Objetivo Variable Poblaciény Metodologia Técnicas e Plan de
del problema muestra instrumento | Analisis

Objetivo general El presente trabajo se

Investigar la utiliz6 un disefio No

caracterizacion del experimental transversal -

Marketing como factor Tipo descriptivo.

relevante en la gestion La investigacion fue no

de calidad de las micro La poblacién de| experimental, porque no En la

y la pequefia empresa | Marketing | nuestro estudio la| se manipulo investiga

del sector industria | como factor | conforman 26 | deliberadamente al cion  se
¢La rubro elaboracion de | relevante de | Mypes formales, | marketing como factor utilizo los
incorporacion | productos de panaderia | la  gestion | pertenecientes relevante de la gestion de siguientes
del marketing | en el distrito de | de calidad | sector industria | calidad en las micro y| Técnica: programa
como factor | Chimbote 2019. en las micro | rubro elaboracion | pequefias empresas del| Encuestas S
relevante para y pequefias | de productos de | sector industria, rubro informati
la gestion de | Objetivos especificos | empresas panificacion  del | elaboracion de productos| Instrumento | cos.
calidad en las | - Identificar las | del sector | distrito de | de panaderia del distrito| s: -El
micro y | principales industria Chimbote 2019 de Chimbote, 2019, solo| Cuestionario | Microsoft
pequefias caracteristicas de los | rubro La muestra fue | se observar6 y analizar6| con Excel
empresas  del representantes de las | elaboracion | seleccionada por | los resultados no habra| preguntas -El
sector industria | micro 'y pequefias | de la técnica de | cambios ni influencias en| estructurada | Microsoft
rubro empresas del sector | productos muestreo no | las variables. s 'y no| Word.
elaboracion de industria rubro | de probabilistico por | Es transversal porque el| estructurada | - EI PDF
productos de | elaboracion de | panaderia | conveniencia que | estudio de investigacion| s -
panaderia, en productos de | en el | aceptaron caracterizacion del Microsoft
el distrito de | panaderia en el | distrito de| participar de la | marketing como factor PowerPoi
Chimbote, distrito de Chimbote, | Chimbote investigacion relevante de la gestion de nt
2019? 20109. 2019 como referencia | calidad en las micro y - El

- Detallar las para el estudio. pequefias empresas del turnitin

principales sector industria  rubro

caracteristicas de las
micro 'y pequefias
empresas del sector
industria rubro

elaboracion de productos
de panaderia del distrito
de Chimbote, 2019 fue
desarrollado en un espacio
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elaboracion de
productos de
panaderia en el
distrito de Chimbote

2019.

Determinar las
caracteristicas del
marketing como

factor relevante para
la gestion de calidad
en las micro vy
pequefias del sector

industria rubro
elaboracion de
productos de

panaderia en el
distrito de Chimbote

2019.

- Evaluar la
vigencia de
marketing como

factor relevante para
la gestion de calidad
en las micro vy
pequefias  empresas
del sector industria
rubro elaboracion de
productos de
panaderia en el
distrito de Chimbote
2019.

de tiempo determinado,
teniendo inicio y fin.

La investigacion  fue
descriptivo, porque solo se
describié las principales
caracteristicas del
marketing como factor
relevante de la gestion de
calidad en las micro y
pequefias empresas del
sector industria, rubro
elaboracion de productos
de panaderia del distrito
de Chimbote, 2019.
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4.7.  Principios éticos

Segun la Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote en su Codigo de Etica
para la Investigacion version 003, Resolucion N° 0916-2020-CU-ULADECH Catolica
(2020).

Proteccién a la persona: En el presente trabajo mostramos total respeto a todas
las personas involucradas en la investigacion, a los participantes de cada panaderia y
pasteleria encuestada, respetando la privacidad y confidencialidad.

Libre participacion y derecho a estar informado: Los participantes fueron
informados sobre la finalidad del trabajo y se respeto la libre participacion, la decision fue
voluntaria.

Beneficencia y no maleficencia: EIl presente trabajo de investigacion evitd
ocasionar algun perjuicio a los involucrados, ya sea en su centro de labores durante las
horas de trabajo o alguna incomodidad.

Cuidado del medio ambiente y respeto a la biodiversidad: Se tomd las medidas
para promover y proteger el medio ambiente, con el uso de material reciclable y usar
medidas de proteccion con el medio ambiente.

Justicia: Las personas involucradas fueron tratadas igualitariamente
manteniéndolos informados de los avances y resultados e informandoles sobre los
beneficios, riesgos o dafio que por eventualidad pudieran ocurrir.

Integridad cientifica: El presente trabajo serd realizado con respeto hacia los
participantes, y si la informacion brindada fuera causante de algun perjuicio se informara

oportunamente.
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V. Resultados

A continuacidn, presentamos los resultados obtenidos en la encuesta realizada a los
duefios y/o representantes de las Mypes en el sector industria rubro panificacion.

5.1. Resultados

Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas del
sector industria rubro elaboracion de productos de panaderia del distrito de

Chimbote, 20109.

Tabla 1
La edad de los representantes de las Mypes
Frecuencia Frecuencia Freclue_nma
Rango de edades Absoluta Relativa A?E rﬁﬂl\;% a
18-30 afios 9 34.62% 34.62%
31-50 afos 8 30.77% 65.38%
51 a mas 9 34.62% 100.00%
Total 26 100%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

® 18-30 afios m31-50afios ®51amas

FIGURA 1: Considera la edad de los representantes de las Mypes
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Interpretacion:

En la tabla N°1 y figura N°1, segln el resultado, el 34.62% de los empresarios
encuestados del rubro elaboracion de productos de panaderias del distrito de Chimbote,
dijo tener entre 18 a 30 afios, representando el rango de edades con mayor cantidad de
empresarios. Con un 34.62% menciono estar entre un rango de 51 a mas afios y por ultimo
el 30.77% dijo tener méas de 31 a 50 afios. De lo cual podemos considerar que la mayoria
de las Mypes del sector industrial rubro elaboracién de productos de panaderia existe una
gran variedad en la edad de los representantes que dirigen este tipo de negocio pueden ser

jovenes, adultos o personas mayores.

Tabla 2
Género de los representantes de las Mypes
, Frecuencia Frecuencia Frecue_nma
Genero Absoluta Relativa Relativa
Acumulada
Masculino 17 65.38% 65.38%
Femenino 9 34.62% 100.00%
Total 26 100%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

m Masculino m Femenino

FIGURA 2: Considera el género de los representantes de las Mypes
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Interpretacion:

En la tabla N°2 y figura N°2, segun el resultado, el 65.38% de los encuestados del rubro
elaboracién de productos de panaderias del distrito de Chimbote, son de género masculino
y el 34.62% fue de género femenino. Por lo tanto, se considera que las Mypes del rubro
elaboracién de productos de panaderia estan representadas en su mayoria por personas del

sexo masculino.

Tabla 3
Grado de instruccion de los representantes de las Mypes
. . Frecuencia
Nivel de instruccion FE; Su Oﬁﬂf;a F[?eg;(:ir::;a Relativa
Acumulada
Sin instruccion 0 0.00% 0.00%
Primaria 5 19.23% 19.23%
Secundaria 6 23.08% 42.31%
Superior no universitaria 2 7.69% 50.00%
Superior universitaria 13 50.00% 100.00%
Total 26 100%
Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
1 Sin instruccion W Primaria
u Secundaria Superior no universitaria
m Superior universitaria

FIGURA 3: Considera el grado de instruccién de los representantes de las Mypes.
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Interpretacion:

En la tabla N°3 y figura N°3, segln el resultado, el 50% de los encuestados del
rubro elaboracion de productos de panaderias del distrito de Chimbote, tiene un grado de
instruccidn superior universitaria, un 23.08% tiene un grado de instruccion secundaria, un
19.23% de los encuestados menciono tener un grado de instruccion primaria y por Gltimo
un 7.69% dijo tener un grado de instruccidn superior no universitaria. Esto demuestra que
mas de la mitad de encuestados tiene un grado de instruccidn superior universitaria, por lo

tanto, las Mypes estan representadas por personas que pueda mejorar la direccion en la

gestion.
Tabla 4
Cargo de los de los representantes de las Mypes
Frecuencia Frecuencia Frecue_nma
Cargo Absoluta Relativa Relativa
Acumulada
Duefio 12 46.15% 46.15%
Administrador 14 53.85% 100.00%
Total 26 100%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

53.85% _

WDuefio mAdministrador

FIGURA 4: Considera el cargo de los de los representantes de las Mypes
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Interpretacion:

En la tabla N°4 y figura N°4, segun el resultado el 53.85% de los encuestados del
rubro elaboracion de productos de panaderias del distrito de Chimbote, fueros
administradores y un 46.15% de los encuestados fueron duefios de las Mypes. Lo que nos
demuestra que en la actualidad las Mypes estan siendo dirigidas por un personal contratado

que tenga cierto nivel de preparacion para la direccion de la Mypes.

Tabla 5
Tiempo que desempefia el cargo
. Frecuencia Frecuencia Frecuen cia
Tiempo en el cargo Absoluta Relativa ASErIﬁSI\;Z a
0 a 3 aflos 10 38.46% 38.46%
4 a 6 afnos 7 26.92% 65.38%
7 a mas afios 9 34.62% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

m0a3afios mW4abafos m7amasanos

FIGURA 5: Considera el tiempo que desempefia el cargo de la Mypes
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Interpretacion:

En la tabla N°5 y figura N°5, segun el resultado el 38.46% de los encuestados del
rubro elaboracion de productos de panaderias del distrito de Chimbote, se desempefian en
el cargo de 0 a 3 afios. Con un 34.62% indico desempefar el cargo de 7 a mas afios y con
un 26.92% entre el rango de 4 a 6 afios. Por lo tanto, se considera que las Mypes estan
dirigidas por una variedad de representantes los cuales poseen diversas edades.

Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector industria, rubro

elaboracién de productos de panaderia del distrito de Chimbote, 2019.

Tabla 6
El tiempo de permanencia de la empresa en el rubro
. Frecuencia Frecuencia Frecue_ncia
Tiempo de la empresa Absoluta Relativa Alzjrlliﬂl\g?ja
0 a 3 afnos 6 23.08% 23.08%
4 a 6 afos 3 11.54% 34.62%
7 a mas afos 17 65.38% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

mO0a3afos m4abafos W7amasanos

FIGURA 6: El tiempo de permanencia de la empresa en el rubro
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Interpretacion:

En la tabla N°6 y figura N°6, segun el resultado el 65.38% de los encuestados del
rubro elaboracion de productos de panaderias del distrito de Chimbote, indico que su
empresa tiene un tiempo de permanencia en el rubro en el rango de 7 a mas afios, y un
23.08% un tiempo de permanencia en el rubro en el rango de 0 a 3 afios y por ultimo un
11.54% un tiempo de entre 4 a 6 afos. Por lo tanto, se considera que la mayoria de las

Mypes tienen permanencia de sus negocios con el paso de los afos.

Tabla 7
Numero de trabajadores
. Frecuencia Frecuencia Frecue_ncia
Trabajadores . Relativa
J Absoluta Relativa Acumulada
1 a 5 trabajadores 16 61.54% 61.54%
6 a 10 trabajadores 8 30.77% 92.31%
11 a mas trabajadores. 2 7.69% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

® 1 a5 trabajadores m 6 a10 trabajadores » 11 a mas trabajadores.

FIGURA 7: Considera el nimero de trabajadores de las Mypes.
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Interpretacion:

En la tabla N°7 y figura N°7, segun el resultado el 61.54% de los encuestados del
rubro panaderias del distrito de Chimbote, indico que tiene un rango de 1 a 5 trabajadores,
un 30.77% dijo tener de entre 6 a 10 trabajadores y un 7.69% de 11 a més trabajadores. Por
lo tanto, podemos consideran que debido a ser Mypes y por la poca demanda de los

productos no es necesario mucho personal.

Tabla 8
Las personas que trabajan son familiares o no familiares _
Parent_esco de Frecuencia Frecuencia FrReg;(:in\f:;a
trabajadores Absoluta Relativa Acumulada
Familiares 8 30.77% 30.77%
Personas no familiares 18 69.23% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

M Familiares ® Personas no familiares

FIGURA 8: Considera si las personas que trabajan son familiares o no familiares.
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Interpretacion:

En la tabla N°8 y figura N°8, segun el resultado el 69.23% de los encuestados del
rubro elaboracion de productos de panaderias del distrito de Chimbote, dijo que tener como
trabajadores a no familiares y con un 30.77% a familiares como trabajadores en las Mypes.
Por lo tanto, podemos considerar que los representes optan por contratar un personal
foraneo con conocimiento en los procesos que le ayuden a un mejor desempefio en la

organizacion.

Tabla 9
Obijeto de creacion de la empresa
. . Frecuencia
Motivo de creacién iﬁggfﬁga Fggll;?in\ga Relativa
Acumulada
Generar ganancia 23 88.46% 88.46%
Subsistencia 3 11.54% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

B Generar ganancia M Subsistencia

FIGURA 9: Que considera el objeto de creacién de la empresa.
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Interpretacion:

En la tabla N°9 y figura N°9, segun el resultado el 88.46% de los encuestados del
rubro panaderias del distrito de Chimbote, tiene como objeto de creacion de su empresa la
generacion de ganancias y un 11.54% considera la subsistencia como el objeto de creacion
de las Mypes. Por lo tanto, podemos considerar que la mayoria de Mypes creadas en el
sector industria rubro elaboracion de productos de panaderia son creadas con el objeto de
generan ganancias.

Caracteristicas del marketing como factor relevante para la gestion de calidad
en las micro y pequefas del sector industria rubro elaboracién de productos de

panaderia en el distrito de Chimbote, 2019.

Tabla 10
Conoce el termino gestién de calidad
. . Frecuencia Frecuencia Frecuepcia
Nivel de Conocimiento Absoluta Relativa ASSrIT?ltjll\fliad .
Si 16 61.54% 61.54%
No 8 30.77% 92.31%
Tiene cierto conocimiento 2 7.69% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

mSi mNo uTiene cierto conocimiento

FIGURA 10: Conoce el termino gestién de calidad
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Interpretacion:

En la tabla N°10 y figura N°10, segun el resultado el 61.54% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote conoce el termino gestion de calidad, un
30.77% no conoce el termino gestion de calidad y un 7.69% tiene cierto conocimiento
sobre el termino gestion de calidad. Demostrando que la mayoria de representantes de las
Mypes tienen cierto conocimiento de la gestion de calidad, las cuales se ven reflejadas en

la gestién de las Mypes.

Tabla 11
Técnicas modernas de gestion de calidad que conoce _
Nivel de respuesta Frecuencia Frecue_ncia F::_\)e:ll;?ir:/(:a
Absoluta Relativa Acumulada
Benchmarking 0 0.00% 0.00%
Marketing 18 69.23% 69.23%
Empowerment 0 0.00% 0.00%
Las5c¢ 0 0.00% 0.00%
Outsourcing 0 0.00% 0.00%
Otros 8 30.77% 30.77%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes (2020).

0.00%
0.00%

0.00%

® Benchmarking ® Marketing W Empowerment = Las5c B Outsourcing ® Otros

FIGURA 11: Que considera que técnicas modernas de gestion de calidad conoce.

77



Interpretacion:

En la tabla N°11 y figura N°11, segun el resultado el 69.23% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, tiene conocimiento del marketing como
técnica moderna de gestion de calidad y con un 30.77% menciono que conoce otras
técnicas modernas de gestion de calidad. Por ello podemos deducir que la mayoria de

encuestados tiene conocimiento del término marketing siendo importante en el proceso de

direccionar la empresa.

Tabla 12
Dificultades del personal para implementar la gestion de calidad

. . Frecuencia
Nivel de respuesta Ffbc Su oﬁﬂ(t:;a Flr_\)eecll;%r:/cala Relativa
Acumulada
Poca iniciativa 7 26.92% 26.92%
Aprendizaje lento 4 15.38% 42.31%
No se adapta a los cambios 8 30.77% 73.08%
Desconocimiento del puesto 3 11.54% 84.62%
Otros 4 15.38% 100.00%
Total 26 100.00%
Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
m Pocainiciativa m Aprendizaje lento
m No se adapta a los cambios Desconocimiento del puesto
m Otros

FIGURA 12: Que considera las dificultades del personal para implementar la gestion de calidad
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Interpretacion:

En la tabla N°12 y figura N°12, segun el resultado el 30.77% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, mencionaron que tienen como dificultad con
el personal de no adaptarse a los cambios, un 26.92% indico la poca iniciativa del personal
como dificultad, con un 15.38% considero un aprendizaje lento como dificultad del
personal, un 15.38% también indico a otras dificultades y por ultimo con 11.54% indico el
desconocimiento del puesto como dificultad del personal para implementacion de la
gestion de calidad. De lo cual podemos deducir que la mayoria de empresarios presenta
algun tipo de dificultad con el personal significando esto una falta de capacitacion al

personal y generando un retraso en la gestion de calidad.

Tabla 13
Técnicas que conoce para medir el rendimiento del personal
Nivel de respuesta Frecuencia Frecue_ncia Fggll;?ir\ga
Absoluta Relativa Acumulada
La observacion 23 88.46% 88.46%
La evaluacion 2 7.69% 96.15%
Escala de puntuaciones 0 0.00% 96.15%
Evaluacion 360° 0 0.00% 96.15%
Otros 1 3.85% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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0.00%

m La observacion w La evaluacion n Escala de puntuaciones

Evaluacion 360° m Otros

FIGURA 13: Que considera las técnicas que conoce para medir el rendimiento del
personal.

Interpretacion:

En la tabla N°13 y figura N°13, segun el resultado el 88.46% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, conoce la observacién como técnica para
medir el rendimiento del personal, un 7.69% conoce la técnica de evaluacidn para medir el
rendimiento de personal y un 3.85% conoce otras técnicas modernas para medir el
rendimiento del personal. De lo cual podemos deducir que la mayoria de los representantes
de las Mypes del rubro panaderia hacen uso de la técnica de observacion, siendo una técnica

sencilla, pero de gran ayuda para medir al personal.

Tabla 14
La gestidn de calidad contribuye a mejorar el rendimiento del negocio
. Frecuencia
Nivel de respuesta Frecuencia Frecuencia Relativa Relativa
Absoluta
I Acumulada
Si 26 100.00% 100.00%
No 0 0.00% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a Lo representantes de las Mypes.
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FIGURA 14: Que considera si la gestion de calidad contribuye a mejorar el rendimiento
del negocio.

Interpretacion:

En la tabla N°14 y figura N°14, segun el resultado el 100% de los encuestados del
rubro panaderias del distrito de Chimbote, dijo que la gestion de calidad contribuye a
mejorar el rendimiento del negocio. Por lo que podemos deducir que la totalidad de
representantes de mas Mypes del rubro elaboracion de productos de panaderia, son

conscientes de la importancia de la gestion de calidad en el rendimiento de su negocio.

Tabla 15
Conocimiento del término marketing
Nivel de respuesta Frecuencia Frecue_n cla Flrsgll:teir\]/c;a
Absoluta Relativa
Acumulada
Si 16 61.54% 61.54%
No 6 23.08% 84.62%
Tiene cierto conocimiento 4 15.38% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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mSi mNo wnTiene cierto conocimiento

FIGURA 15: Conocimiento del término marketing.

Interpretacion:

En la tabla N°15 y figura N°15, segun el resultado el 61.54% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, dijo conocer el termino marketing, un
23.08% menciono que no conoce el termino marketing y por Gltimo un 15.38% tiene cierto
conocimiento del término marketing. Podemos deducir que la mayoria de los
representantes de las Mypes encuestadas tiene un conocimiento del término marketing

siendo esto de beneficio en las empresas.

Tabla 16
Los productos ofrecidos atienden las necesidades de los clientes
. . Frecuencia
Nivel de respuesta ngg(;z:;a Fg:;;fir\]ga Relativa
Acumulada
Si 25 96.15% 96.15%
No 0 0.00% 96.15%
A veces 1 3.85% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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FIGURA 16: Que considera si los productos ofrecidos atienden las necesidades de
los clientes.

Interpretacion:

En la tabla N°16 y figura N°16, segln el resultado el 96.15% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, considero que los productos ofrecidos
atienden las necesidades de los clientes, y por Gltimo un 3.85% considero que a veces sus
productos ofrecidos atienden las necesidades de los clientes. Significando esto que los

representantes se interesan mucho por cubrir las necesidades de los clientes, debido a la

importancia que significa en la rentabilidad de sus ingresos.

Tabla 17

Ofrece descuentos frecuentes a clientes _
Nivel de respuesta Frecuencia Frecuencia Flfeclftjir\]/(:a
Absoluta Relativa Acumulada

Si 18 69.23% 69.23%

No 7 26.92% 96.15%

A veces 1 3.85% 100.00%

Total 26 100%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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mSi mNo mAveces

FIGURA 17: Que considera si ofrece descuentos frecuentes a clientes.

Interpretacion:

En la tabla N°17 y figura N°17, segun el resultado el 69.23% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, dijo que, si ofrece descuentos a sus clientes
frecuentes, mientras que un 26.92% menciono que no ofrece descuentos a clientes
frecuentes y por altimo un 3.85% indico que a veces ofrece descuentos a clientes
frecuentes. De lo cual podemos deducir que la mayoria de los representantes de las Mypes

tiene presente el descuento como estrategia de ventas para aumentar y fidelizar a sus

clientes.
Tabla 18
El precio de sus productos estan acorde al mercado.
. . Frecuencia
Nivel de respuesta F,ft()::cflz(t:;a Fgglﬁinvca:a Relativa
Acumulada
Si 24 92.31% 92.31%
No 2 7.69% 100.00%
A veces 0 0.00% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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mSi mNo mAveces

FIGURA 18: Gréfico que considera si el precio de sus productos estan acorde al mercado

Interpretacion:

En la tabla N°18 y figura N°18, segun el resultado el 92.31% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, considero que el precio de sus productos esta
acorde al mercado y un 7.69% considero que el precio de sus productos no esta acorde al
mercado. Lo cual significa que el precio de las Mypes del rubro elaboracion de productos

de panaderia tienen un precio estandarizado en el mercado.

Tabla 19
Considera si el uso de una base de datos le seria Util
Nivel de respuesta Frecuencia Frecue_n cla FrRegIl:teir\]fa:a
Absoluta Relativa
Acumulada
Si 24 92.31% 92.31%
No 2 7.69% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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FIGURA 19: Gréfico que considera si el uso de una base de datos le seria dtil.

Interpretacion:

En la tabla N°19 y figura N°19, segun el resultado el 92.31% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, considero que es Util el uso de una base de
datos de sus clientes y un 7.69% considero no Util el uso de una base de datos. De lo cual
podemos deducir que la mayoria de representantes de las Mypes encuestadas consideran
de utilidad una base de datos de sus clientes esto les seria de utilidad para llevar un control

para alguna promocion o descuento por las compras consecutivas.

Tabla 20
Considera si el local se encuentra ubicado en un punto estratégico
Nivel de respuesta Frecuencia Frecuencia Fggll;(teir\];:a:a
Absoluta Relativa
Acumulada
Si 22 84.62% 84.62%
No 4 15.38% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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FIGURA 20: Que considera si el local se encuentra ubicado en un punto estratégico.

Interpretacion:

En la tabla N°20 y figura N°20, segun el resultado el 84.62% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, considero que su local se encuentra ubicado
en un punto estratégico y un 15.38% considera que su local no esté en un lugar estratégico.
De lo cual podemos deducir que la gran mayoria de representantes de las Mypes
encuestadas consideran que su local esta ubicado en un punto estratégico, siento esto de
importancia para que las ventas se mantengan e incrementen.

Tabla 21
Cuenta con el servicio de delivery

. Frecuencia Frecuencia Frecue_n cia
Nivel de respuesta . Relativa
P Absoluta Relativa Acumulada
Si 11 42.31% 42.31%
No 15 57.69% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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FIGURA 21: Que considera si cuenta con el servicio de delivery.

Interpretacion:

En la tabla N°21 y figura N°21, segun el resultado el 57.69% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, dijo no contar con el servicio delivery
mientras que un 42.31% dijo si contar con el servicio de delivery. De cual podemos
determinar que la mayoria de representantes de las micro empresas no implementa este
sistema de distribucion a delivery a pesar de ser una herramienta que les serviria para

incrementar sus ventas.

Tabla 22
Que de medios utiliza para publicitar su negocio
. . Frecuencia
Nivel de respuesta Frecuencia Frecue_n cla Relativa
P Absoluta Relativa Acumulada
Carteles 1 3.85% 3.85%
Periddicos 0 0.00% 3.85%
Volantes 1 3.85% 7.69%
Anuncios en la radio 0 0.00% 7.69%
Anuncios en la television. 0 0.00% 7.69%
Redes sociales 13 50.00% 57.69%
Ninguna 11 42.31% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.
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0.00%

m Carteles u Periodicos m Volantes
Anuncios en la radio B Anuncios en la television. ® Redes sociales
m Ninguna

FIGURA 22: Que considera que de medios utiliza para publicitar su negocio.

Interpretacion:

En la tabla N°22 y figura N°22, segln el resultado el 50.00% de los encuestados
dijo que hace uso de las redes sociales como medio para publicitar su negocio, el 42.31%
de los encuestados del rubro panaderias del distrito de Chimbote indico que no hace uso de
ningin medio para publicitar su negocio, un una 3.85% menciono que no hace uso de
carteles publicitarios para publicitar su negocio y un 4% indico el uso de volantes como
medio para publicitar su negocio. Podemos determinar que la mayoria de representantes de
mas Micro empresas hace uso de algiin medio de publicidad, y las redes sociales se han

vuelto tendencia debido a la accesibilidad y bajo costo.

89



Tabla 23
Que herramientas de marketing utiliza

. . Frecuencia
Nivel de respuesta ngsoﬁﬂf;a Fsgll;t:w:a:a Relativa
Acumulada
Estrategias de mercado 2 7.69% 7.69%
Estrategias de ventas 7 26.92% 34.62%
Estudio y posicionamiento de mercado 5 19.23% 53.85%
Ninguno 12 46.15% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

B Estrategias de mercado W Estrategias de ventas.

u Estudio y posicionamiento de mercado. = Ninguno

FIGURA 23: Que considera que herramientas de marketing utiliza.

Interpretacion:

En la tabla N°23 y figura N°23, segun el resultado el 46.15% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, dijo no hacer uso de ninguna herramienta de
marketing, con un 26.92% utilizo una estrategia de ventas como herramienta de marketing,
un 19.23% indico que hace uso del estudio y posicionamiento de mercado como
herramienta de marketing y por ultimo un 7.69% considero una estrategia de mercado. De
lo cual podemos considerar que la mayoria de los representantes si hace uso de una

estrategia de mercado, lo cual les seria de ayuda en la gestion de su negocio.
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Tabla 24
Porgue no utiliza las herramientas de marketing

. Frecuencia  Frecuencia Frecue_n cia
Nivel de respuesta Absoluta Relativa ASSrIﬁSI\;?j 3
No las conoce 4 15.38% 15.38%
No se adaptan a su empresa. 1 3.85% 19.23%
No tiene un personal experto. 6 23.08% 42.31%
Si utiliza herramientas de marketing. 15 57.69% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

57.69%

® No las conoce
m No se adaptan a su empresa.

FIGURA 24: Que considera porque no utiliza las herramientas de marketing.

Interpretacion:

En la tabla N°24 y figura N°24, segun el resultado el 57.69% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote dijo que, si hace uso de las herramientas de
marketing, un 23.08% manifestd que no hace uso de las herramientas del marketing debido
a no contar con un personal experto, un 15.38% dijo no conocer las herramientas de
marketing y un 3.85% indico que su empresa no se adapta al cambio. Por lo tanto, podemos
deducir que la mayoria de los encuestados hace uso del marketing, lo cual significa que
hay cambios en las Mypes con el uso de esta herramienta. A pesar de ello hay un porcentaje
significativo que no hace uso de esta herramienta lo cual significa un retraso para el

crecimiento de las Mypes.
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Vigencia de marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las

micro y pequefias empresas del sector industria rubro elaboracién de productos de

panaderia en el distrito de Chimbote, 2019.

Tabla 25

Beneficios obtenidos usando marketing dentro de su empresa _

Nivel de respuesta Frecuencia  Frecuencia Flr:eeglL;(:R/(ga
Absoluta Relativa Acumulada

Incrementar las ventas 9 34.62% 34.62%

Hacer conocida a la empresa 5 19.23% 53.85%

Identificar las necesidades de los clientes 1 3.85% 57.69%
Ninguna porque no lo utiliza 11 42.31% 100.00%

Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

B Incrementar las ventas B Hacer conocida a la empresa

m Identificar las necesidades de los clientes. Ninguna porgue no lo utiliza.

FIGURA 25: Que considera los beneficios obtenidos usando marketing dentro de su
empresa.

Interpretacion:

En la tabla N°25 y figura N°25, segun el resultado el 42.31% de los encuestados del
rubro panaderias del distrito de Chimbote, no obtuvo resultados con el uso de marketing

debido a que no hace uso de ellas, un 34.62% obtuvo como beneficio el incremento en sus
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ventas, un 19.23% obtuvo como beneficio hacer mas conocida a su empresa, mientras que un
3.85% incido la identificacion de necesidades de los clientes. Por lo tanto, podemos deducir

que la mayoria de empresario hace uso del marketing y vio algin beneficio con su uso en su

empresa.
Tabla 26
Considera si el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de su empresa
Nivel de respuesta Frecuencia Frecuencia Flr?egllzj:liir\l/(za
Absoluta Relativa Acumulada
Si 25 96.15% 96.15%
No 1 3.85% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

3.85%

ESi mNo

FIGURA 26: Que considera si el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de
su empresa.
Interpretacion:
En la tabla N°26 y figura N°26, segun el resultado el 96% de los encuestados del
rubro panaderias del distrito de Chimbote, manifestd que el marketing ayuda a mejorar la

rentabilidad de su empresa y un 4% considero que el marketing no ayuda a la rentabilidad

del en su empresa. Por lo tanto, podemos deducir que la mayoria de representantes del
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rubro de panaderias del distrito de Chimbote, considera que el marketing me ayuda a

mejorar la rentabilidad, siendo un factor importante dentro de la empresa.

Tabla 27
El nivel de ventas ha aumentado con el uso de marketing
. . Frecuencia
Nivel de respuesta FES Su Oﬁz(t:;a Fgg;ﬁ;\ga Relativa
__Acumulada
Si 19 73.08% 73.08%
No 4 15.38% 88.46%
Un poco 3 11.54% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

#Si mNe mUnpoco

FIGURA 27: Que considera el nivel de ventas ha aumentado con el uso de marketing.
Interpretacion:

En la tabla N°27 y figura N°27, segun el resultado el 73.08% de los encuestados
del rubro elaboracion de productos de panaderias del distrito de Chimbote, considero que
hubo un aumento en las ventas con el uso del marketing, un 15.38% considero que no
aumentaron las ventas con el uso del marketing y por altimo un 11.54% dijo que han

aumentado un poco las ventas con el uso del marketing. Por lo tanto, podemos determinar
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que la mayoria de los representantes has tenido un aumento en las ventas gracias al

marketing utilizado.

Tabla 28
Considera si es importante el marketing como factor relevante para la gestion de calidad
Nivel de respuesta Frecuencia Frecue_n cla Flr:\?gllzj:l?ir:fa:a
Absoluta Relativa
Acumulada
Si 23 88.46% 88.46%
No 3 11.54% 100.00%
Total 26 100.00%

Nota: Cuestionario aplicado a los representantes de las Mypes.

mSi mNo

FIGURA 28: Que considera si es importante el marketing como factor relevante
para la gestion de calidad.

Interpretacion:

En la tabla N°28 y figura N°28, segln el resultado el 88.46% de los encuestados
del rubro panaderias del distrito de Chimbote, indico al marketing de importancia como
factor relevante para la gestion de calidad y un 11.54% consideré no importante al
marketing como como factor relevante para la gestion de calidad. Por lo tanto, podemos
deducir que la mayor parte de representantes encuestados considera al marketing de

importancia en la gestion de calidad.
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5.2. Analisis de resultados

Respecto a las caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias
empresas del sector industria, rubro elaboracion de productos de panaderia del
distrito de Chimbote, 2019.

Referente a los representantes de las Mypes, el 34.62% de los representantes de
las micro empresas del rubro productos de panificacion esta entre un rango de edad entre
51 a mas afios. Y un 34.62% de los representantes tiene un rango de edad entre 18 a 30
afios. Este resultado se asemeja al de Principe (2017) en su investigacion, quien obtuvo
que un 30% de los representantes esta entre en rango de edad de 51 afios a mas, pero
discrepa con respecto al rango entre 18 a 30 afios quien obtuvo un 10%. También difiere
de Espinoza (2016), quien obtuvo un 15% de representantes en el rango de edad de 51 a
mas afios, pero se asemeja con respecto al rango de 18 a 30 afios donde obtuvo un 35%.
Esto demuestra que las Mypes del sector industria rubro elaboracion de productos de
panaderia la prestacion de servicios es muy cambiante, teniendo una ligera tendencia a la

contraccion de personal joven.

Asimismo, referente al género de los representantes de las Mypes: el 65.38% de
los representantes de las micro empresas fue de género masculino. Estos resultados se
asemejan con los obtenidos por Aguilar (2019), donde menciono que un 62.5% es de
género masculino. Pero contrastan con los obtenidos por Espinoza (2017) donde un 85%
de los encuestados fue de género femenino. Lo cual no demuestra que en el tiempo la
mayoria de las Mypes del rubro elaboracion de productos de panaderia estan optando por

una direccidn de personas por el género masculino.
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Del mismo modo los resultados obtenidos con el grado de instruccion de los
representantes de las Mypes: el 50.00% cuenta con un grado de instruccion superior
universitaria. Estos resultados difieren por los encontrados por Espinoza (2016), quien
manifiesta que el 10% de encuestados tuvieron un grado de instruccion superior
universitaria. También contrastan con los resultados de Principe (2017) quien obtuvo que
un 30% de sus encuestados tuvo un grado de instruccion superior universitaria, aunque
con una ligera tendencia a aumento. Lo que nos demuestra que con el paso de los afios
las Mypes del rubro elaboracién de productos de panaderia optan por un personal

capacitado con un grado de instruccion superior para el manejo de su negocio.

Referente al cargo que desempefia en la micro y pequefia empresa, el 53.85% de
encuestados manifestd ser administrador. Los resultados difieren de los encontrados en
Aguilar (2019) donde un 15.4% de encuestados fueron administradores. También
contrastan con Espinoza (2017) quien obtuvo 25% de los encuestados fueron
administradores. Lo cual nos demuestra que en la actualidad se esta requiriendo de un
personal de administracion, al que se le pueda delegar las funciones de direccion del

negocio.

Referente al tiempo que desempefia el cargo en la micro y pequefia empresa el
38.46% de encuestados manifesto tener de 0 a 3 afios desempefiandose en el cargo. Los
resultados se asemejan a los de Aguilar (2019) donde un 30.80% de encuestados tuvieron
de 0 a 3 afios desempefiandose en él cargo. También se asemejan con Espinoza (2017)

donde un 30% se desempefia en €l cargo de 0 a 3 afios. Lo cual nos demuestra que a la
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actualidad las Mypes se encuentran en un cambio constante del personal que dirigen su
negocio
Respecto a las caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector

industria, rubro elaboracion de productos de panaderia del distrito de Chimbote, 2019.

Asimismo, el tiempo de permanencia de la empresa en el rubro, el 65.38%
manifesto tener de 7 a mas afios en el mercado. Esto se asemeja con Aguilar (2019) quien
obtuvo 61.50%, También se asemeja con Espinoza (2017) donde un 60% de las empresas
tienen un rango de entre 4 a 6 afios. Lo cual demuestra que hay una permanencia de las
Mypes a lo largo del tiempo a pesar de las dificultades presentadas han logrado prevalecer

en el tiempo e incluso incrementarse.

Referente al nUmero de trabajadores en la micro y pequefia empresa el 61.54%
manifesto tener de 1 a 5 trabajadores. Esto se asemeja con Aguilar (2019) quien obtuvo
84.62% de Mypes que tenian un rango de 1 a 5 trabajadores. También se asemeja a
Principe (2017) quien obtuvo que un 80% de las Mypes del rubro elaboracién de
productos de panaderia trabajan con un rango de 1 a 5 trabajadores. Esto evidencia que
las Mypes con capaces de sostenerse con un personal reducido, debido a que el nivel

productivo no es muy demandante, lo cual se ve reflejado en el nimero de trabajadores.

Referente a las personas que trabajan son familiares o no familiares el 69.23%
fueron no familiares. Estos resultados se comparan con los obtenidos por Aguilar (2019)
donde un 53,85% de trabajadores son no familiares. Esto nos demuestra que en su mayoria
las representantes de las Mypes del rubro elaboracién de productos de panaderia optan por

contratar a personal no familiar como trabajadores, tratando de tener personal
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con experiencia en el rubro y que les ayude en el avance del proceso para el cual fueron

contratados.

Referente al objeto de creacion de la empresa, el 88.46% de las Mypes del rubro
elaboracién de productos de panaderia fueron creadas con el objeto de generar ganancia.
Estos resultados difieren con los obtenidos por Aguilar (2019) quien obtuvo un 30.80%
que considera que la creacion de la empresa es para generar ganancia y un 69.2%
menciona que el objeto de creacion de su negocio es por subsistencia. Pero comparando
con Principe (2019), quien obtuvo que un 70% de las Mypes fue creada con el objeto de
generar rentabilidad. Comparando podemos determinar que en la actualidad las Mypes
del rubro elaboracion de productos de panaderia son negocios que ya no son creados
Unicamente como medio de subsistencia, sino que con el paso de los afios las Mypes se

han vuelto en negocios rentables si son bien direccionados.

Respecto a las caracteristicas del marketing como factor relevante de la gestion de
calidad en las microy pequefias empresas del sector industria, rubro elaboracién de productos

de panaderia del distrito de Chimbote, 2019.

Asimismo, referente a si conoce el termino gestién de calidad un 61.54%
respondié que si tenia conocimiento. Estos resultados contrastan con los obtenidos por
Aguilar (2019) donde menciona que un 7.7% si conoce el del término gestion de calidad
y un 61.5% tenia poco conocimiento. También contrasta con Anaya (2019), quien obtuvo
como resultados que un 13.04% tiene conocimiento del término gestion de calidad y un

60.87% tiene poco conocimiento. Lo que nos demuestra que actualmente los
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representantes de las Mypes conocen el termino de gestion de calidad, significando una
ayuda en la gestion de la empresa, y fortaleciéndolo para poder brindar productos de gran
calidad. Esto es corroborado por Gomero (2016) quien menciona que las Mypes han
sabido ingresar a mercados externos, talvez no a gran escala, pero si estan dando sefiales

de que con productos especificos con alta demanda se puede Ilegar a un gran mercado.

En la tabla 11 denominada que técnica moderna de gestion de calidad conoce: un
69.23% menciono que conoce el marketing como técnica moderna de gestion de calidad.
Este resultado se contrasta con los obtenidos por Anaya (2019), quien obtuvo que un
26.09% conoce el termino marketing como técnica de gestion de calidad. Pero si lo
comparamos con Aguilar (2019) quien obtuvo que un 92.31% conoce el término
marketing como gestion de gestion de calidad, podemos determinar que con el paso de
los afios la mayoria de representantes de las Mypes del rubro elaboracion de productos de
panificacion, han llegado conocer el termino de marketing como técnica moderna de
gestion de calidad, aunque hay una ligera disminucion, para el 2020. Los resultados
obtenidos demostrarian que hay un gran interés de los representantes de las Mypes por

conocer técnicas modernas para poder aplicarlas y mejorar la gestion en sus negocios.

Asimismo, en la tabla Denominada dificultades del personal para implementar la
gestion de calidad: se obtuvo que un 30.77% no se adapta a los cambios. Esto se asemeja
a Valderrama (2019) donde obtuvo que un 25% se los representantes de las Mypes
respondieron que una de las dificultades con el personal era que no adaptan a los cambios.

Lo que demuestra que las Mypes del sector industrial rubro panaderias al contar con
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personal que no se adapta a los cambios dificulta en el crecimiento de los negocios vy el
avance en el proceso para el cual fueron contratados. Esto es corroborado por Raffino
(2020) quien menciona que la gestion de calidad son los procesos que ayudan a que
cualquier organizacion pueda planear, ejecutar y controlar todas las actividades que se
realizaran en la organizacion y que sirvan como escala para medir el desempefio de la

organizacion.

En la tabla 13 denominada técnicas que conoce para medir el rendimiento del
personal: se obtuvo un 88.46% conoce la técnica de la observacidn. Estos resultados se
asemejan a los de Aguilar (2019) donde un 92.31% de las Mypes conoce la observacion
como técnica. Lo que demuestra que las Mypes del sector industria rubro panaderia utiliza
la técnica de la observacidbn como técnica para medir el rendimiento del personal,
representando esta técnica comdn como medicion del rendimiento debido a la falta de
capacitacion de parte de los representantes. Esto es corroborado con Alba (2017), donde
menciona que en el Pert uno de los factores de fracaso de las microempresas seria, la
falta de capacitacion en gestion, poca mano de obra especializada, ausencia de

financiamiento.

Referente a la tabla 14 denominada gestién de calidad contribuye a mejorar el
rendimiento del negocio: el 100% considera que la gestion de calidad contribuye a
mejorar el rendimiento del negocio. Estos datos se asemejan con los obtenido por Aguilar
(2019) donde obtuvo que un 92.31% considera que la gestion de calidad contribuye a

mejorar el rendimiento del negocio. Coincidiendo con Raffino (2020) quien menciona
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que la gestion de calidad son los procesos que ayudan a que cualquier organizacion pueda
planear, ejecutar y contralar todas las actividades que se realizaran en la organizacion. El
llevar a cabo este proceso garantizara que el cliente quede satisfecho con el producto o
servicio. Demostrando que en su totalidad los representantes de las Mypes del rubro
panaderias esta consciente del beneficio de la gestion de calidad dentro de la mejora en

el rendimiento del negocio y lo que aportaria en sus negocios.

Referente a la tabla 15 denominada conoce el término marketing: se obtuvo que
un 61.54% si conoce el termino marketing. Contrastando lo obtenido por Aguilar (2019)
quien obtuvo como resultados que un 15.40% conoce el término marketing. También
contrasta con Anaya (2019) quien obtuvo que un 43.48% si conoce el termino marketing.
Lo cual demuestra que al paso de los afios los representantes de las Mypes del rubro
elaboracién de productos de panaderia has ido adquiriendo conocimientos del término

marketing, pues la aplicacion de esta técnica le seria de beneficio en sus negocios.

Referente a la tabla 16 denominada los productos ofrecidos atienden las
necesidades de los clientes: se obtuvo que el 96.15% considera que los productos
ofrecidos atienden las necesidades de los clientes. Esto se contrasta con lo obtenido por
Aguilar (2019) donde mas de la mitad, un 53,85% de las micro y pequefias empresas
consideran que, si atienden las necesidades. También contrasta con Anaya (2019) donde
un 60.87% respondi6 que sus productos ofrecidos atiendes las necesidades de los clientes.
Lo que demuestra que en la actualidad la mayoria de Mypes del rubro panaderia hay un

incremente el de los representantes de las Mypes del rubro elaboracion de productos de
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panaderia que se preocupa por la satisfaccion de sus clientes y en cubrir sus necesidades
siendo de mucha importancia para las Mypes pues la rentabilidad depende de los clientes

y al cubrir las necesidades fidelizan a su clientela.

Referente a si ofrece descuentos frecuentes a clientes: se obtuvo como resultados
que un 69.23% si ofrece descuentos a sus clientes frecuentes. Esto demuestra que la
mayoria de las Mypes del sector industria rubro elaboracion de productos de panaderia si
ofrece descuentos a sus clientes, significando esto una estrategia en él precio para
incrementar las ventas de los productos y dando alternativas de compra atractivas a los
clientes. Esto se corrobora con Lépez (2017) quien afirma que cuando un cliente va a
adquirir un producto este accede a maltiples variedades de opciones. Antes de adquirir
hace un analisis, comparacion por ello es importante que exista una estrategia de precio,

como lo es el descuento.

Asimismo, en la tabla 18 referente a si los precios de sus productos estan acorde
al mercado: se obtuvo como resultado que un 92.31% considera que sus precios estan
acorde al mercado. Lo que demuestra que el las Mypes del rubro elaboracion de productos
de panaderia tiene precios ya estandarizados para sus productos, y que observar a la
competencia. Esto es corroborado por Villacampa (2018) quien menciona que el fijar el
precio adecuado a un producto no es facil primero debemos observar las caracteristicas o
diferencias de la competencia, saber cuanto esta dispuesto a pagar el consumidor, y

calcular los beneficios netos. Algo muy importante a tener en cuenta es el valor para el
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cliente o si existen precios estandarizados y por ultimo si se puede conseguir alguna

ventaja competitiva si se redujera el precio.

Asimismo, referente a si el uso de una base de datos le seria Gtil: se obtuvo que
un 92.31% considera que el uso de una base de datos le seria Gtil. Lo que demuestra que
la mayoria de Mypes del rubro elaboracion de productos de panaderia considera de
utilidad el uso de una base de datos, y llevar un control para futuras estrategias que se
desean implementar. Esto concuerda con Escobar (2017) quien afirma que el realizar todo
este sistema de bases de datos le da un valor agregado a la empresa pues a mayor
informacion se obtenga de cada cliente la empresa sera mas competitiva, segmentando la
informacion de acuerdo a las caracteristicas y la que sea mas importante como campafas

publicitarias mas personalizadas, automatizar cotizaciones, ventas y ordenes.

Referente a si su local se encuentra ubicado en un punto estratégico: un 85.62%
considera que su local se encuentra ubicado en un punto estratégico. Lo que demuestra
gue la mayoria considera que su local se encuentra ubicado en un punto estratégico, siendo
de importancia para la promocién y venta de los productos ofrecidos pues el negocio
depende el éxito o fracaso, la clave son los clientes mientras mas clientes tenga mayores
seran los ingresos Yy la rentabilidad. Esto es corroborado por Grapsas (2017) donde afirma
que la localizacién es de mucha importancia, esto significara un gran éxito o no en las
ventas. La ubicacidn es importante pues de esta manera el consumidor tendra acceso a las

ofertas del producto.
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Referente a la Tabla 21 denominada cuenta con el servicio de delivery: el 57.69%
no cuenta con el servicio de delivery. Lo que demuestra que la mayoria de las Mypes del
sector industria rubro elaboracion de productos de panaderia no cuenta con este servicio.
Contrastando con Sanchez (2019) quien afirma que en la actualidad este servicio se ha
convertido en principal diferenciador para posicionar un negocio, mas que la
competencia. Los beneficios con por ejemplo tener mayor alcance de clientes, aumento
de numero de ventas, ofrece comodidad a los consumidores pues el producto sera
entregado en su domicilio. De lo cual podemos deducir que aun hay una deficiencia en

poder implementar este servicio a los clientes y el cual seria de beneficio para el negocio.

Asimismo, en la tabla 22 denominada que medios utiliza para publicitar su
negocio: el 50% de las Mypes utiliza las redes sociales, un 4% carteles y un 4% volantes.
Estos resultados contrastan con los obtenidos por Aguilar (2019) quien obtuvo que el
84,62% de las Mypes utilizan carteles, mientras que el 15,38% no utilizan ninguno.
También contrastan con los obtenido por Espinoza (2017) referente al tipo de marketing
estratégico que emplea un 30% hace uso de promociones, un 25% utiliza la radio, un 20%
de volantes, un 15% de publicidad por television y un 10% de redes sociales. De lo cual
podemos deducir primero que mas de la mitad de Mypes del rubro elaboracién de
productos de panaderia hace uso de medios para publicitar sus negocios y que en la
actualidad es una tendencia el uso de las redes sociales como medio de publicitario, por
ser un medio muy accesible por toda persona y de costo econdmico. Siendo consistente
con Nager (2020) quien afirma que al pasar los afios y con el avance tecnoldgico hizo que

exista una comunicacion del cliente compartiendo la informacion gracias a las redes
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sociales, foros, plataformas, mecanismos que antes eran imposibles. El internet paso a ser
un medio mas dindmico con una gran comunidad, y en medio de internacién de

informacién entre dos direcciones.

Referente a la que herramientas de marketing utiliza: los resultados fueron que él
46.15% no utiliza ninguna herramienta, un 26 % utiliza una estrategia de ventas, un 22%
utiliza el estudio y posicionamiento de mercado y un 4% estrategias de mercado. Esto
contrasta con lo obtenido por Aguilar (2019) donde el 7.69% de las Mypes utilizan una
estrategia de ventas, mientras que el 92.31% no utiliza ninguna herramienta. Pero es
corroborado por Curipaco y Huamani (2016) donde un 16.67% siempre hace uso de una
herramienta de posicionamiento y un 38.89% a veces. Demostrando primero que la
mayoria de Mypes del sector industria rubro elaboracion de productos de panaderia en la
actualidad si hace uso de alguna herramienta de marketing significando que en la
actualidad hay cambios con respecto a cdmo los representantes orientan sus estrategias
en el mercado, segundo que como herramienta méas utilizada tenemos a la estrategia de
ventas siendo fundamental para la empresa pues de las ventas y clientes depende la
subsistencia del negocio. Esto es corroborado por (L6pez, 2019) menciona que con el
paso de los afios ya no se centraron en la produccion, el cliente paso a ser el punto central
y que el objetivo actual es vender mas solo hay que encontrar la forma adecuada de como

disefiar una estrategia adecuada.

En la tabla 24 referente a porque no utiliza una herramienta de marketing utiliza:

el 57.69% si utiliza herramientas de marketing. Esto contrasta a Anaya (2019) quien
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manifiesta que el 100% de las Mypes Si utiliza herramientas de marketing. Lo que
demuestra que en la actualidad a pesar de que la mayoria de representantes si utiliza
herramientas de marketing, contrastando con Anaya (2019), hay un porcentaje
considerable que ha disminuido su uso, lo que demuestra muchas veces por qué hay micro
y pequefias empresas que no tienen duracion en el tiempo, que no tienen las ganancias
estimadas o no brindan un servicio de calidad al cliente. Si las Mypes del rubro panaderias
en Chimbote si hace uso de la herramienta de marketing, seria de importancia para los

negocios y asi puedan incrementar sus ventas e ingresos.

Respecto a la vigencia de marketing como factor relevante para la gestion de
calidad en las micro y pequefias empresas del sector industria rubro elaboracién de

productos de panaderia en el distrito de Chimbote, 2019.

Referente a la tabla 25 denominada beneficios obtenidos usando marketing dentro
de su empresa: un 42.31% ninguna porque no lo utiliza, 35% incrementar las ventas, un
19% hacer conocida a la empresa y un 4% identificar las necesidades de los clientes. Esto
se contrasta con lo obtenido por Aguilar (2019) quien obtuvo como resultados que un
53.85% consideraron que incrementd sus ventas y un 38.46% ninguna porque no utiliza.
Lo que demuestra que en la actualidad la mayoria de las Mypes del rubro elaboracién de
productos de panaderia primero si hace uso de del marketing obteniendo beneficios con
el uso de marketing y que dentro de sus beneficios mas resaltantes estuvo el incremento
de las ventas, significando una ayuda en los negocios. Esto es corroborado por Kotler y
Lane (2012) donde afirma que el marketing ha sido de ayuda pues todos los procesos de

las empresas, ha permitido introducir y obtener a aceptacion de productos nuevos
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facilitando la vida de los consumidores. Si el marketing de una empresa es exitoso
también ayudara a que participen de forma mas activa en actividades sociales

responsables.

Referente a si el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de su empresa: el
96.15% respondid que si considera al marketing como ayuda a mejorar la rentabilidad de
su empresa. Esto se asemeja a Aguilar (2019) donde el 100% respondié que si considera
que el marketing ayuda a la rentabilidad de su empresa. Esto es corroborado por Ms Global
(2015) donde afirma que los objetivos del marketing tenemos a los mas frecuentes son
incremento de mercado, rentabilidad, volumen de ventas, nivel y fidelizacion de clientes.
Lo que demuestra que la mayoria de representantes de las Mypes del rubro elaboracién
de productos de panaderia esta consciente que uno de los beneficios que obtendria si hace
uso del a si marketing seria la mejora en la rentabilidad, ya que el sustento de toda empresa
se basa en las ventas y en la rentabilidad que le generan siendo este uno de los principales

objetivos.

Asimismo, en el punto denominado el nivel de ventas ha aumentado con el uso de
marketing: un 73.08% considero que las ventas aumentaron con el uso del marketing, un
12% respondié que solo un poco. Esto confirma que la mayoria obtuvo resultados
favorables con respecto al uso de marketing pues se vio reflejado en las ventas. Esto es
corroborado por Ms Global (2015) quien afirma que entre los objetivos mas frecuentes
en el marketing tenemos a la rentabilidad, volumen de ventas, nivel y fidelizacién de

clientes.
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Referente a la tabla 28 que considera Ud. importante el marketing como factor
relevante para la gestion de calidad: el 88.46% respondié que si es importante el
marketing como factor relevante para la gestion de calidad. Lo que demuestra que la
mayoria de Mypes del sector industria rubro elaboraciéon de productos de panificacion
considera que el marketing es importante como factor relevante para la gestion de calidad
lo cual significaria que las empresas tengan un mejor rendimiento en las operaciones que
se realizan dentro del negocio. Esto lo corroborado Melo (2018) afirma que la aplicacion
de la gestion de calidad llevara a mejorar la organizacion en la empresa, tener un mejor
control del desempefio en los procesos también ofrece mecanismos para el seguimiento,
evaluacion y optimizacién de los procesos haciendo que las empresas logren los

objetivos.

Conclusiones
Después de realizar el proceso de investigacion y en base a las técnicas empleadas
y analisis de datos estadisticos aplicados, se concluye lo siguiente:

< Referente al objetivo general, se concluye que el marketing en relevante en la
gestion de calidad porque le va a permitir a las Mypes alcanzar los objetivos
planteados y si son bien aplicados se puede llegar a plantear una buena
estrategia de orientada al cliente. Es importante rescatar que a pesar de tener
buenos resultados siempre se tiene que estar en continua innovacion y
capacitacion de acuerdo a lo que se desea llegar.

- Referente al objetivo especifico 01, en su mayoria los representantes de las
micro y pequefias empresas con son de jovenes, adultos y de edad avanzada, el

género predominante es el masculino, con un grado de instruccion superior

109



universitaria, contandose con administradores como gestores en la direccion, y
que el tiempo de desempefio de mayor consideracion es el del rango de 0 a 3
afios. De lo cual podemos concluir que cada vez es mas significativo el contar
con un personal que sin importar la edad o género, tenga cierto nivel de
educacion que pueda aportar de su conocimiento en la gestion y desarrollo de
las Mypes.

Referente al objetivo especifico 02, se llegé a la conclusion que las Mypes
estudiadas, tienen presencia en el tiempo pues sus establecimientos han
prevalecido y son duraderos, y que debido a ser pequefios comercios con poca
demanda de sus productos solo se requiere de un personal reducido, el cual es
de preferencia no familiar, teniendo como principal objetivo de creacion es de
generan ganancia. De lo que podemos mencionar que a pesar de ser negocios
pequefios son una gran alternativa para las personas como medio de
emprendimiento y de generar ingresos y que con una buena gestion pueden
prevalecer en el tiempo y ser negocios rentables. Para la sociedad el que se
generen nuevos negocios es muy importante pues contribuiria a la generacién
de nuevos puestos de trabajo y al crecimiento de la economia de pais.

Tercero respecto al objetivo especifico 03, se llegd a la conclusion que en
primer lugar que la mayoria de los representantes tiene conocimiento del
término gestion de calidad y marketing y la totalidad aseguraron que la gestion
de calidad mejora el rendimiento de los negocios. La mayoria hace uso de la
técnica del marketing, tienen como dificultad con el personal que no se adapta,

hacen uso de la técnica de observacion. La mayoria esta consciente que el precio
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tiene que estar acorde a la competencia y afirmaron que sus productos si
satisfacen las necesidades de sus clientes, consideran que el uso de una base de
datos de sus clientes es de utilidad, la gran mayoria no hace uso de la herramienta
de delivery, marcando una tendencia con el uso de las redes sociales pues
la mitad menciono que si la utiliza, a pesar de ello la casi la mitad de los
encuestados menciono no hacer uso de la herramienta de marketing. De lo que
podemos afirmar que el marketing en la gestion de calidad para los
representantes de las Mypes del sector industria rubro elaboracion de productos
de panaderia cada vez es mas importante, y ambos estan relacionados y si son
bien trabajados se puede llegar a buen desempefio de la Mypes, pues el saber
qué es lo que el cliente desea y cumplir con sus expectativas de calidad, precio,
accesibilidad de compra y el hacerles llegar todas las caracteristicas de sus
productos, por medios de facil acceso es sinbnimo de buen resultado. Si bien es
cierto es una tendencia el cambio que hacen las Mypes, hay un porcentaje
significativo que aln no hace uso de esta herramienta a pesar que mencionaron
que conocen el marketing y que la gestion de calidad es importante. Por ello es
importante que existan métodos de capacitacion para que los representantes de
las Mypes puedan superar las dificultades de gestion a poder hacer crecer sus
negocios.

Referente al objetivo especifico 04, se llegd a la conclusion que el marketing es
de importancia en las Mypes del sector industria rubro elaboracién de productos
de panaderia, pues la mayoria obtuvo beneficios para su negocio, la mayoria

percibid la mejora en las ventas con el uso de marketing, la mayoria considera
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al marketing de mucha importancia en la gestion de calidad. Podemos concluir
que los resultados son positivos si se aplica el marketing en la gestion de calidad
y que hacer uso del marketing beneficiara tanto al cliente al satisfacer su
necesidad y al empresario por cumplir su objetivo de ventas de productos y
generar ganancias, haciendo que las micro y pequefias empresas del sector
industria rubro elaboracion de productos de panaderia del distrito de Chimbote

puedan tener continuidad en el tiempo.

Recomendaciones

e Se recomienda el uso de estrategias de marketing, a través del en el
marketing digital en redes sociales, pues es un medio de facil acceso vy al
alcance econdmico.

e Debido a la alta competitividad en el sector, se recomienda innovar
productos, a fin de ser una opcién atractiva al publico, lo cual llevara al
aumento de clientes y por ende a la rentabilidad del negocio.

< Se recomienda la capacitacion constante de los principales involucrados en
los procesos tanto administrativos como productivos, a fin de mantener una
linea orientada a la mejora continua y estar al tanto de las novedades y

mejoras que se pueden implementar en sus negocios.
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ANEXOS

Anexo 1: Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

NO
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Ao 2019

Afio 2020

Afio 2021

Semestre 11

Semestre | Semestre |1
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Semana Semana
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1123 |4

2 (3 |4 |1 (2 |3 |4

2 |3 |4

Elaboracién de
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Revision  del
proyecto por
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del proyecto
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Exposicion del
proyecto al
Jurado de
Investigacion

0 Docente
Tutor

Mejora  del
marco teérico

Elaboracion 'y
validacion del
instrumento de
recoleccion de
informacion

Elaboracién
del
consentimient
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Recoleccion
de datos

Presentacion
de resultados
de la
investigacion
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11

Redaccion del
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Redaccion del
informe final
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del informe
final por el
Jurado de
Investigacion

14

Presentacién
de ponencia en
eventos
cientificos

15

Redaccion de
articulo
cientifico




Anexo 2: Presupuesto

Presupuesto desembolsable

Categoria Base %0 Total (S/.)
namero
Suministros (*)
« Impresiones 0.40 53 16.00
» Fotocopias 0.10 200 20.00
= Papel bond A-4 (500 hojas) 13.50 1 13.50
- Lapiceros 0.70 3 2.10
Servicios
« Uso del Turnitin 50.00 1 50.00
Sub total 101.60
Gastos de viaje
« Pasajes para recolectar informacion 5.00 3 15.00
Subtotal 15.00
Total, del presupuesto desembolsable 116.60
Presupuesto no desembolsable
Categoria Base %0 Total (S/.)
namero
Servicios
» Uso de internet (laboratorio de Aprendizaje 30.00 4 120.00
Digital-LAD)
< Busqueda de informacidn en base de datos 35.00 2 70.00
« Soporte  informatico  (mddulo  de 40.00 4 160.00
investigacion del ERP university-MOIC)
» Publicacién de articulo en repositorio 50.00 1 50.00
institucional
Sub total 400.00
Recurso humano
» Asesoria personalizada (5 horas por 63.00 4 252.00
semana)
Sub total 252.00
Total, de presupuesto no desembolsable 652.00
Total (S/.) 768.60




Anexo 3: Modelo de encuesta
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

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

CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las micro y pequefias
empresas para desarrollar el trabajo de investigacion titulado: Caracterizacion del
marketing como factor relevante para la gestion de calidad en las micro y pequefas
empresas del sector industria rubro elaboracion de productos de panaderias del distrito de
Chimbote, 2019. Para obtener el grado de bachiller en ciencias administrativas. Se le
agradece anticipadamente la informacion que usted proporcione.

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

1. Edad

a) 18 — 30 afios
b) 31 — 50 afios
¢) 51 a mas afos

2. Genero
a) Masculino
b) Femenino

3. Grado de instruccion
a) Sin instruccién

b) Primaria

c) Secundaria

d) Superior no universitaria
e) Superior universitaria

4. Cargo que desempeia
a) Duefio
b) Administrador



5. Tiempo que desempeiia en el cargo
a) 0 a 3 afios

b) 4 a 6 afos

C) 7 a mas afios

Il. REFERENTE A LAS CARACTERISTICAS DE LAS MICRO Y PEQUENAS
EMPRESAS.

6. Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro
a) 0 a 3 afios

b) 4 a 6 afos

€) 7 a mas afos

7. Nimero de Trabajadores
a) 1 a5 trabajadores

b) 6 a 10 trabajadores

c) 11 a més trabajadores

8. Las personas que trabajan en su empresa son:
a) Familiares
b) Personas no familiares

9. Objetivo de creacion
a) Generar ganancia
b) Subsistencia

I1l.  REFERENTE A LA VARIABLE GESTION DE CALIDAD Y MARKETING
COMO FACTOR RELEVANTE

3.1. GESTION DE CALIDAD

10. ¢Conoce el termino Gestion de Calidad?
a) Si

b) No

c) Tiene poco conocimiento

11. Que técnicas modernas de la gestion de calidad conoce:
a) Benchmarking

b) Marketing

c) empowerment

d)las5c

e) outsourcing



f) otros

12. ¢ Qué dificultades tiene el personal para la implementacion de gestion de calidad?
a) poca iniciativa

b) aprendizaje lento

C) no se adapta a los cambios

d) desconocimiento del puesto

e) otros

13. Que técnicas para medir el rendimiento del personal conoce:
a) La observacion

b) La evaluacién

c) Escala de puntuaciones

d) Evaluacién de 360°

e) otros

14. ¢ La gestion de la calidad contribuye a mejorar el rendimiento del negocio?
a) si
b) no

3.2.  REFERENTE AL MARKETING

15. ¢ Conoce el termino marketing?

a) Si
b) No
c) Tiene cierto conocimiento

16. ¢ Los productos que ofrece atienden a las necesidades de los clientes?
a) Si

b) No

c) Aveces

17. ¢ Ofrece descuentos a sus clientes frecuentes?
a) Si

b) No

c) Aveces

18. ¢ El precio de sus productos estan acorde al mercado?
a) Si

b) No

c) Aveces

19. Considera Ud. ¢Qué es Util el uso de una base de datos de sus clientes?
a) Si



b) No

20. ¢Cree que su local se encuentra ubicado en un punto estratégico?
a) Si
b) No

21. ¢Cuenta son el servicio de delivery?
a) Si
b) No

22. ¢Qué medios utiliza para publicitar su negocio?
a) Carteles

b) Periodicos

c) Wolantes

d) Anuncios en la radio

e) Anuncios en la television.

f) Redes Sociales

g) Ninguna

23. ¢ Qué herramientas de marketing utiliza?
a) Estrategias de mercado

b) Estrategias de ventas.

¢) Estudio y posicionamiento de mercado.

d) Ninguno

24. ¢Por qué no utiliza las herramientas de marketing?
a) No las conoce

b) No se adaptan a su empresa.

c¢) No tiene un personal experto.

d) Si utiliza herramientas de marketing.

25. ¢ Considera Ud. importante el marketing como factor relevante para la gestion de
calidad?

a) Si

b) No

26. ¢ Qué beneficios obtuvo utilizando el marketing dentro de su empresa?
a) Incrementar las ventas

b) Hacer conocida a la empresa

¢) Identificar las necesidades de los clientes.

d) Ninguna porgue no lo utiliza.

27. ¢ Considera que el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de su empresa?
a) Si
b) No



28. El nivel de ventas ha aumentado con el uso del marketing
a) Si

b) No

c) Poco



Anexo 04: Consentimiento informado




Anexo 05

Validacion del instrumento

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES DE CHIMBOTE

INSTITUTO DE INVESTIGACION

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

TITULO:
CARACTERIZACION DEL MARKETING COMO FACTOR RELEVANTE PARA LA GESTION DE
CALIDAD EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR INDUSTRIA, RUBRO
ELABORACION DE PRODUCTOS DE PANADERIA DEL DISTRITO DE CHIMBOTE, 2019

AUTOR:
RODAS SOLANO DIANA JACKELINE

MATRIZ DE VALIDACION DE JUICIO POR EXPERTOS

CRITERIOS DE EVALUACION
N° Pregunta 528 |% 8 8 % § g %
0 E 8¢ € S & 92o5%| g3gesTe
808 |SweExme WosBZTE| REEBEEC
Si No Si | No Si | No Si No
HABILIDADES COMPLEMENTARIAS
1 Edad X X1 X X
2 Genero X X X X
3 Grado de instruccion X X | X X
4 Cargo que desempefia X X | X X
5 Tiempo que desempenia en el cargo X X | X X
6 Tiempo de permanencia de la empresa | X | X X
enel rubro




7 Numero de Trabajadores X X X X

8 Las personas que trabajan en su X X X X
empresa son:

9 Objetivo de creacion X X X X
OBJETIVO COMUN

10 ¢ Conoce el termino Gestion de Calidad? X X X X

11 Que técnicas modernas de la gestion de | X X X X
calidad conoce:

12 ¢ QUé dificultades tiene el personal para | X X X X
la implementacion de gestion de calidad?

13 Que técnicas para medir el rendimiento X X X X
del personal conoce:

14 ¢La gestion de la calidad contribuye a | X X X X
mejorar el rendimiento del negocio?

15 ¢Conoce el termino marketing? X X X X

16 ¢ Los productos que ofrece atienden a las X X X X
necesidades de los clientes?

17 ¢Ofrece descuentos a sus clientes X X X X
frecuentes?

18 ¢El precio de sus productos estan acorde X X X X
al mercado?

19 Considera Ud. ;Qué es util el uso de una X X X X
base de datos de sus clientes?

20 ¢ Cree que su local se encuentra ubicado X X X X
en un punto estratégico?

21 ¢ Cuenta con el servicio de delivery? X X X X

22 ¢Qué medios utiliza para publicitar su X X X X
negocio?

23 ¢Qué herramientas de marketing X X X X
utiliza?

24 ¢Por qué no utiliza las herramientas de X X X X
marketing?
¢Considera Ud. importante el marketing

25 como factor relevante para la gestion de X X X X
calidad?

26 ¢Qué beneficios obtuvo utilizando el X X X X
marketing dentro de su empresa?

27 ¢Considera que el marketing ayuda a | X X X X
mejorar la rentabilidad de su empresa?

28 El nivel de ventas ha aumentado con el X X X X

uso del marketing

Chimbote, Mayo del 2020




UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Miguel f\ngel Limo Sanchez identificado con DNI N* 18215527 Licenciado en
Administracion, con Carnet de Colegio CLAD N*° 04326

Por medio de la presente, hago constar que he revisado con fines de validacion el
instrumento de recoleccion de datos para Iz encuests, elaborado por el Rodas Solano
Diana Jackeline, con DNI N*44022142, para efecto de su aplicacion z los sujetos de Ia
poblacién — muestra seleccionada para el trabajo de investigacion titulado:
“CARACTERIZACION DEL MARKETING COMO FACTOR RELEVANTE PARA LA GESTION DE
CALIDAD EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS DEL SECTOR INDUSTRIA, RUBRO
ELABORACION DE PRODUCTOS DE PANADERIA DEL DISTRITO DE CHIMBOTE, 2019".

Tras evaluar el instrumento de recoleccion de datos (encuesta), con la finalidad de
optimizar los resultadoes, valido el instrumento presentado por el tesista puesto que

reune las condiciones para que |a informacion que se obtenga se ajuste 2 la realidad.

Chimbote, 15 de Mayo del 2020

1S

Myt Mague! Ange! Limo Vasquez
CLAD N" 04926



Anexo 06: Evidencia
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Anexo 07: Remype consulta 3 Mypes

REGISTRO NACIONAL DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA - REMYPE
(Desde el 20/10/2008)

2 REGIMEN

- FECHA . FECHA DE SITUACION DOCUMENTO FECHA DE BAJA
N° DE RUC. RAZON SOCIAL ESTADO/CONDICION Z 2 LABORAL

SOLICITUD ACREDITACION ACTUAL DE SUSTENTO I CANCELACION

ESPECIAL (RLE)
ACREDITADO
ALBORNOZ GUZMAN KENY!
10762237518 04/02/2019 COMO MICRO 11/02/2019 ACREDITADO =
DEEC EMPRESA

REGISTRO NACIONAL DE EMPRESAS ACOGIDAS AL REGIMEN ESPECIAL LABORAL - LEY 28015
(Hasta el 19/10/2008)

N° DE RUC. RAZON SOCIAL ESTADO FECHA

NO SE ENCONTRARON RESULTADOS PARA ESTA BUSQUEDA

REGISTRO NACIONAL DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA - REMYPE
(Desde el 20/10/2008)

. REGIMEN
2 FECHA 5 FECHA DE SITUACION DOCUMENTO | FECHA DE BAJA
N° DE RUC. RAZON SOCIAL ESTADO/CONDICION 2 & LABORAL
SOLICITUD ACREDITACION ACTUAL DE SUSTENTO | / CANCELACION
ESPECIAL (RLE)
ACREDITADO
CABALLERO JULCA CARLOS
10092294558 25/08/2009 COMO MICRO 26/10/2010 ACREDITADO et ——— ————
ALBERTO EMPRESA

REGISTRO NACIONAL DE EMPRESAS ACOGIDAS AL REGIMEN ESPECIAL LABORAL - LEY 28015
(Hasta el 19/10/2008)

N° DE RUC. RAZON SOCIAL ESTADO

NO SE ENCONTRARON RESULTADOS PARA ESTA BUSQUEDA

REGISTRO NACIONAL DE MICRO Y PEQUENA EMPRESA - REMYPE
(Desde el 20/10/2008)

2 FECHA ; FECHA DE SITUACION DOCUMENTO | FECHA DE BAJA Fmen
N° DE RUC. RAZON SOCIAL ESTADO/CONDICION 7 2 LABORAL
SOLICITUD ACREDITACION ACTUAL DE SUSTENTO | / CANCELACION
ESPECIAL (RLE)
ACREDITADO
10028071481 VALLE HUAYAMA EDUARDO 18/10/2017 COMO MICRO 20/10/2017 ACREDITADO et ——— e
EMPRESA

REGISTRO NACIONAL DE EMPRESAS ACOGIDAS AL REGIMEN ESPECIAL LABORAL - LEY 28015
(Hasta el 19/10/2008)

N° DE RUC. RAZON SOCIAL ESTADO FECHA

NO SE ENCONTRARON RESULTADOS PARA ESTA BUSQUEDA




