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RESUMEN

La presente investigacion tiene como titulo: “Propuesta de mejora de los
factores relevantes del marketing directo para la gestion de calidad en las micro y
pequefias empresas, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de
Huaraz, 2020”. Tuvo como objetivo general: Incorporar las propuestas de mejora de
los factores relevantes del marketing directo en la mejora de la gestion de calidad de
las micro y pequefias empresas del rubro ensefianza preescolar y primaria en la ciudad
de Huaraz, 2020. La investigacion fue de disefio no experimental-trasversal-
descriptivo-de propuesta, para el recojo de la informacién se utiliz6 una poblacién
muestral de 24 microempresas (24 directores), a quienes se les aplico un cuestionario
estructurado con 16 preguntas a través de la técnica de escala, obteniendo los
siguientes resultados: el 37.50% de los encuestados tienen 18 a 40 afios, el 83.30%
tienen un grado de instruccidn universitaria, el 45.80% refiere que el objetivo de
creacion es formar lideres en educacion, el 58.30% tiene en cuenta la gestion de
calidad, el 62.50% emplea el marketing directo. La investigacion concluye que el
marketing directo para la gestién de calidad en las mypes es importante porque permite
cometer errores, y brindar un servicio de calidad, brindando una comunicacion de

manera directa y con objetivos especificos para su publico objetivo.

Palabras clave: marketing directo, gestion de calidad, microempresas



ABSTRACT

The title of this research is: "Proposal to improve the relevant factors of direct
marketing for quality management in micro and small companies, preschool and primary
(primary) education in the city of Huaraz, 2020". Its general objective was: To
incorporate the proposals to improve the relevant factors of direct marketing in the
improvement of the quality management of micro and small companies in the field of
preschool and primary education in the city of Huaraz, 2020. The research was by design
non-experimental-transversal-descriptive-proposal, for the collection of the information
a sample population of 24 micro-enterprises (24 directors) was used, to whom a
structured questionnaire with 16 questions was applied through the technique scale,
obtaining the following results: 37.50% of those surveyed are 18 to 40 years old, 83.30%
have a university education degree, 45.80% refer that the goal of creation is to train
leaders in education, 58.30% have in quality management counts, 62.50% use direct
marketing. The research concludes that direct marketing for quality management in
mypes is important because it allows making mistakes, and providing a quality service,

providing communication directly and with specific objectives for its target audience.

Keywords: direct marketing, quality management, microenterprises
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1. INTRODUCCION

Hoy en dia una manera mas répida de llegar a los clientes es haciendo uso del
marketing directo con la ayuda del marketing directo digital, el marketing directo
facilita a una segmentacion masiva, permite medir y controlar todos los resultados,
facilita controlar y medir los distintos canales de distribucion y a su vez las ventas, un
punto importante es que con el uso del marketing directo podemos aprender de nuestros
clientes esto gracias a las respuestas y también las no respuestas nos ayuda a generar
datos los mismos que nos ayudan a la toma de decisiones. La comunicacion se da de
diferentes maneras con el uso de los medios de comunicacion mas usadas en estos
tiempos, es por eso que el marketing directo dentro de las empresas es importante porque
nos ayudan a tener una comunicacion directa con los clientes objetivos, esto ayuda a
las empresas a brindar informacién del servicio que se ofrece a un determinado publico

(Alet, 2019).

Por otra parte, el autor Alvarez (2019) refiere que la educacion es muy
importante dentro de una sociedad porque impide gque se genere un circulo vicioso de
la pobreza, también nos brinda una igualdad de oportunidades por lo que la educacién
debe de ser de calidad para todos, inclusiva y de manera equitativa. Hoy en dia vemos
la dificultad para preparar a los nifios y nifias para un mercado laboral el cual no
tenemos idea como sera porgue no tenemos la tecnologia avanza y no se cuenta con
nuevas innovaciones la cual impide conocer cuél seré el futuro mercado laboral por tal
motivo debemos de tomar la educacion como prioridad para que las personas cuenten

con la capacidad, destreza y habilidad de enfrentarse a los retos que se les presente.



Segun Garreta (2016) es importente la comunicacion que se debe de generar
entre la escuela y la familia actualmente son vistas como uno de los factores mas
importantes para la educacion de los jovenes, ya que generaria aspectos positivos sobre
los resultados y comportamiento de los alumnos. En Espafia se realizd una
investigacion donde tambien se obtiene como resultado que es importante la relacién
con la familia ya que generan aspectos positivos y de motivacidn para los escolares,

profesores, padres y la misma istitucion.

En el Peru las escuelas no trabajan en lo que la sociedad actual y las nuevas
demandas requieren, se quedaron con la modalidad de ensefianza del siglo XX, las
escuelas peruanas no toman importancia a que se haga uso de las Tics ya que no se
especifica en su curriculo nacional, Delors (2015) refiere que tanto los alumnos como
los docentes deben de tomar un nuevo papel; donde acudir al colegio no sea una
obligacion al contrario debe ser un lugar atractivo para que el  estudiante pueda
sentirse con ganas de aprender de explorar y asi facilitar el entendimiento, por lo que
la sociedad también juega un punto importante ya que se debe de tomar como ejemplo
los problemas de la sociedad para que los alumnos pueda evaluar y tomar una decision
o0 solucion en cuanto a los problemas que se presentan al entorno del estudiante es
aqui donde las tics juegan un papel importante, por lo que conectaria a la educacion en

dindmica con la sociedad (Valenzuela,2020).

En la actualidad la educacion en el Peru se ha visto afectada por el Covid-19,
segun la Organizacion Mundial de la Salud (2020), define a este virus como una
enfermedad infecciosa que ha sido descubierto a fines del afio 2019, convirtiéndose en
una pandemia que viene afectando a muchos paises del mundo. La asociacion peruana

de consumidores y usuarios realizé el pedido de postergacion de clases al Ministerio



de Educacion para evitar exponer a los nifios al contagio de coronavirus COVID-19,
esta medida tambien incluye a colegios privados, las clases se estan desarrollando a

través del programa “Aprendo en casa”.

El Ministerio de Educacion informa sobre esta plataforma que estd dirigido
para educacion inicial, primaria, secundaria, basica especial y basica alternativa, que
se viene desarrollando por la radio y televisidn, con el propdésito de brindar habilidades
de aprendizaje, herramientas y recursos educativos que estan basicamente orientados

a ayudar el aprendizaje (MINEDU, 2020).

Ante esta emergencia las micro y pequefias empresas dedicadas al rubro
ensefianza preescolar y primaria estan en la obligacion de contar con un personal
calificado y capacitado ya que su objetivo es brindar ensefianza de calidad, debido
a que los estudiantes y padres de familia lo exigen por ende es importante que se dé
mayor interés a la gestion de calidad en los centros de ensefianza con el uso del
marketing directo, tener una comunicacion por medio de las plataformas como
Zoom, Google Meet, medios por donde se estan desarrollando las clases y asi

podriamos hacer llegar los servicios que ofrecen las instituciones.

Segin Ramon y Ldépez (2016) manifiestan que nos encontramos en un
mundo donde las empresas, ofrecen y muestran sus productos o servicios por distintos
medios de comunicacién y nuevas tecnologias que hoy en dia se han vuelto
indispensables en la vida del ser humano, la gestion de calidad es importante para las
micro y pequefias empresas para determinar y a la vez realizar la toma de decisiones
para cumplir sus objetivos trazados, es ahi donde la empresa tiene que estar a nivel

de las necesidades del cliente, ofreciendo servicios de calidad.



Cortez (2017) refiere que la comunicacion se puede dar con el uso de diferentes
plataformas que se puedan usar para llevar acabo la ensefianza el cual cuenta con
problemas que involucran a la gestién de calidad porque no se ha hecho uso de estas
plataformas para desarrollar las clases por lo que estan desinformados y no tienen una
capacitacion para el conocimiento y manejo de plataformas por lo que es un problema,
no solo para las profesionales que se desarrollan en este rubro sino también para los

alumnos y padres de familia, debido a los cambios que se dieron o falta de materiales.

En las micro y pequefias empresas de instituciones educativas de nivel
primario de la ciudad de Huaraz, tienen problemas relacionados al marketing directo,
esto debido a que no existe un marketing directo ya que no se interactia con los
clientes de manera continua, segun muestran los resultados obtenidos se interactta de
manera anual, asi mismo no existe comunicacién directa ya que hacen uso de medios
de comunicacién como la television y radio medios que no tienen una comunicacion
directa por que no todos estamos conectados a estos medios no estamos escuchando
y viendo el anuncio, asi mismo mencionan que el nivel de ensefianza se encuentra en
término medio. Es por eso que se necesita un marketing directo con el padre de familia

0 apodera con la institucién educativa.

Por lo anterior mencionado, el planteamiento del problema de esta
investigacion serd: ¢Cuales son las propuestas de mejora de los factores relevantes del
marketing directo que incide en la gestion de calidad en las micro y pequefas

empresas, rubro ensefianza preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020?



Segun el problema planteado el objetivo principal: Incorporar las propuestas
de mejora de los factores relevantes del marketing directo en la mejora de la gestion
de calidad de las micro y pequefias empresas, rubro ensefianza preescolar y primaria

en la ciudad de Huaraz, 2020.

Para el cumplimiento del objetivo principal se establece los siguientes objetivos
especificos: Describira las microy pequefias empresas, sector servicio, rubro ensefianza
preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020. Describir a los representantes de
las micro y pequefias empresas, del sector servicios, rubro ensefianza preescolar y
primaria en la ciudad de Huaraz, 2020. Describir la gestion de calidad en las micro y
pequefias empresas, rubro ensefianza preescolar y primaria, 2020. Describir los
factores relevantes del marketing directo en las micro y pequefias empresas, rubro
ensefianza preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020. Elaborar un plan
de mejora de marketing directo en las micro y pequefias empresas, rubro ensefianza

preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020.

El siguiente trabajo de investigacién se justificd porque es importante para
la sociedad universitaria como instituciones educativas de nivel primaria les permitira
conocer tener acceso a una informacion amplia el cual les servird de ayuda para la
mejorar la gestion de calidad y generar un marketing de manera directa, también
ayudara a conocer el nivel de servicio que esta brindando ya que la gran parte de
cambios a otras instituciones educativas se genera por el mal trato que brindan las
instituciones, segundo el nivel de ensefianza, lo que se busca es brindar una lata calidad
en la atencidn al cliente para poder tener un cliente satisfecho y fiel a nuestro servicio,
conocer lo que cliente y colaboradores quieren, planear de manera conjunta (institucion

educativa, docentes, padres y estudiantes) objetivos y también las



estrategias para poder lograr en un futuro lo planeado, también porque permitira tanto
a los estudiantes como a los representantes de las micro y pequefias empresas del rubro
ensefianza preescolar conocer el nivel de educacion que se brinda y conocer si esta va
acorde a lo que la sociedad requiere porque hoy en dia hace falta a la sociedad jovenes
con mira a superar y mejorar la calidad de vida de su familia y que si la ensefianza
brindada ayuda a que los estudiantes sean efectivos y eficientes ante un problema que
se de en su entorno, si se esta desarrollando la aplicacion de las tics las mismas que nos
ayudaran a tener mayor conocimiento y poder comunicarnos y realizar mejoras dentro
de las aulas y clases virtuales, al desarrollar este trabajo a traves de medios digitales y
procurar su publicacion por los mismos, este trabajo puede trascender el tema de la

cuarentena siendo fuente de investigacion incluso dada la cuarentena.

Se definid los factores relevantes del marketing directo y se establecié la
importancia que tiene dentro de las organizaciones, en el sector educacion tanto
publico como privado, el marketing directo a tenido una lenta aceptacion por la
costumbre que se ha desarrollado ya sea por el antiguo concepto que se tiene y
desarrolla esto se dio porque no existia competencia por lo que se mantenia estaticos,
de tal manera que algunas instituciones hoy en dia son un recuerdo por no implementar
y someterse al cambio (Solis, 2004). EI marketing directo ayudara a las instituciones
a tener una comunicacion interactiva con el uso de los distintos medios de
comunicacion explorando una relacion directa con sus clientes, (Castro, Giménez, y
Domingo, 2015) el estudio en cuanto a la calidad de la educacion y a su vez el
rendimiento tiene una importancia debido a que es muy poca, los antecedentes

familiares determinan el desempefio de los estudiantes para asumir en su vida diaria.



Para la elaboracion de la investigacion se utilizo el disefio de investigacion no

experimenta- transversal- descriptivo- de propuesta.

La poblacién fue de 24 mypes, del rubro ensefianza preescolar y primaria en la ciudad
de Huaraz, 2020, para el recojo de la informacidn se utilizé la técnica de la encuesta
el cual estuvo dirigido par los representantes y padres de familia de las micro y
pequefias empresas, estructurada por 16 preguntas de las cuales 4 fueron datos
generales, 3 para las caracteristicas de las mypes, 4 preguntas relacionas a las
caracteristicas de la gestion de calidad y 5 relacionadas al marketing directo.
obteniendo los siguientes resultados: el 37.50% de los encuestados tienen 18 a 40 afios
, el 62.50% son de género femenino, el 83.30% tienen un grado de instruccion
universitaria, el 100% de los encuestados son directores, el 33.30% de las micro y
pequefias empresas cuenta con 1 a 4 colaboradores, el 50.00% tienen un vinculo no
familiar, el 45.80% refiere que el objetivo de creacion es formar lideres en educacion,

el 58.30% tiene en cuenta la gestidn de calidad, el 62.50% emplea el marketing directo.

La investigacion concluye que el marketing directo para la gestion de calidad en las
mypes es importante porque permite cometer errores, y brindar un servicio de calidad,
brindando una comunicacion de manera directa y con objetivos especificos para su
publico objetivo. La propuesta de mejora basicamente es mejorar la base de datos para
poder determinar un pablico objetivo y asi poder brindar un servicio de acorde a los

clientes.



Il. REVISION DE LITERATURA

2.1 Antecedentes

Antecedentes internacionales

Sierra (2015) en su trabajo de investigacion EI marketing directo y su incidencia
en las ventas de la empresa textidor de la ciudad de Ambato, tuvo como objetivo
general: determinar las estrategias del marketing directo para incrementar las ventas
de la empresa Textidor de la ciudad de Ambato con el fin de obtener mayor
rentabilidad. La metodologia de la investigacion es en base al método cualitativo y
cuantitativo. La poblacion que utilizo 85 clientes. Se aplic6 un cuestionario a través de
la técnica de encuesta. Se obtuvo los siguientes resultados: el 46% no son negativas
pero se debe presentar estrategias creativas que nos permitan captar mas clientes ya
que los productos satisfacen las necesidades de los clientes, el 59% nos dice que los
materiales con los que se elaboran los productos son beneficiosos siempre, el 66% en
cambio dice que casi siempre realiza la publicidad de la empresa por internet, el 61%
estan de acuerdo que la empresa obtendra mayor participacion en el mercado con una
mayor publicidad, el 49% en cambio dicen que casi siempre reciben la atencion
personalizada, el 47% de nuestro mercado esta de acuerdo que siempre los precios que
ofrece la empresa son accesibles por lo que esta es una de las ventajas para seguir
incrementando la cartera de clientes, el 45% si influye casi siempre la marca en la
decision de compra, el 51% de la muestra establece que la calidad es muy buena
pudiendo tomar como ventaja contra la competencia, el 7% la empresa nunca debe
brindar promociones e incentivos de compra, el 6% indicando que la empresa nunca

debe realiza el servicio de post venta. Se concluye que la falencia en la post venta no



hay un seguimiento a los clientes para establecer contacto directo y que estos logren
fidelizarse con la empresa y productos, lo cual se debe inmediatamente crear el plan
de marketing y estrategias de marketing directo para mejorar la atencion al cliente y
por consiguiente sus ventas adicionando un buen marketing relacional que va en
conjunto con el marketing directo y asi obtener mayor ventaja competitiva en relacion

a las grandes industrias textiles que es la competencia.

Antecedentes nacionales

Carihuasari (2018) en su trabajo de investigacion Gestion de calidad abajo el
enfoque de atencion al cliente en las Mypes del sector comercial, rubro Libreria,
Distrito de Calleria, Afio 2018. Tuvo como objetivo general: determinar la préactica de
gestion de calidad bajo el enfoque de atencion al cliente en las Mypes del Sector
Comercial, rubro libreria, distrito de calleria afio 2018. La investigacion se desarrolld
bajo la metodologia de investigacion de tipo descriptivo simple, no experimental -
transversal. Tuvo una poblacién y muestra de 12 mypes. Utilizo la técnica de la
encuesta fue aplicada a través de un cuestionario de 20 preguntas las cuales estuvieron
dirigidas a representantes de las micro y pequefias empresas obteniendo los siguientes
resultados: el 33.33% de emprendedores tiene una edad de 40 a 49 afios, el 66.67% son
de sexo masculino, el 58.33% de los propietarios tienen un grado Universitario, el
41.67% de los propietarios son tecnicos, el 58.33% de los negocios se encuentra
formalizado, el 50.00% considera que la formalizacion es Acceso a crédito bancario,
el 41.67% de los negocios se encuentran realizando sus labores desde 4 a 6 arios, el
50.00% de las mypes cuentan de 5 a 8 empleados, el 75.00% de empleados si han

recibido asesoria de entendidas publicas o privadas, el 75.00% han definido y muestra



lo que vendria hacer la mision, vision y valores de sus negocios, el 50.00% de las
mypes si cuentan con un modelo de plan de trabajo establecido, el 58.33% de los
empleados si cuentan con planilla, el 58.33% es capacitado para brindar un trato de
calidad, el 66.67% de la gestion esta principalmente enfocada en la atencién al cliente,

el 66.67% de las mypes no siguen un modelo de atencion al cliente.

Flores (2019) en trabajo de investigacion Marketing directo y su relacion con el
posicionamiento de la empresa J & J Transportes y Soluciones Integrales S.A.C., en
la ciudad de Tarapoto — 2017, tuvo como objetivo general: determinar la relacién del
marketing directo con el posicionamiento de laempresa J & J Transportes y Soluciones
Integrales S.A.C de la ciudad de Tarapoto — 2018. La metodologia de investigacion se
fundamenta siendo el disefio no experimental y de nivel descriptivo correlacional. La
poblacidn se conformo por 250 consumidores a través de la técnica encuesta, estructura
con 27 preguntas: obteniendo los siguientes resultados: el  55% de encuestados
afirman que es regular, el 36% de entrevistados afirman que el correo directo es
regular, el 46% del total de encuestados afirman que el bombardeo por correo
electronico es regular, el 41% de encuestados indican que es mala, el 39% restante
indicaron que el marketing interactivo es bueno, el 43% de personas encuestadas
indicaron que es mala, por otro lado, el 41% de encuestados indico que es regular, el
57% de personas evaluadas afirmaron que es regular, 51% restantes indican que los
catalogos de productos completos que ofrece la empresa son buenos, el 65% de
consumidores entrevistados indicaron que es regular, el 31% consideran que los
catalogos para clientes empresariales es mala, el 66% consideran que la atencién al
cliente y servicio técnico es mala, el 67% de los encuestados que la publicidad de

respuesta directa es mala, el 64% consideran que el video, texto y television
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interactiva, el 30% de entrevistados indicaron que es mala. Se concluye que la relacion
a la variable marketing directo, es regular, por lo que los consumidores estan en su
mayoria satisfechos con la informacion que brinda la institucién a través del correo, el
marketing interactivo en la empresa es muy aceptable, es decir la empresa por lo
general casi siempre esta interactuando con sus clientes ya sea a través de las lineas
telefénicas, el internet entre otros, lo que hace que los clientes coordinen €l envié o

recepcion de sus pedidos via redes sociales.

Llamocca (2021) en su tesis Marketing directo en las micro y pequefias empresas
rubro artesanias textiles, distrito Ayacucho, 2019, tuvo como objetivo general:
Identificar cudles son las estrategias del marketing directo en las micro y pequefias
empresas rubro artesanias textiles, distrito Ayacucho 2019. La metodologia de
investigacion es aplicada con enfoque cuantitativo; el nivel de investigacion
descriptivo; el disefio de la investigacion no experimental asimismo es de corte
transversal, la poblacion consto de 280 propietarios de las micro y pequefias empresas
del rubro artesanias textiles del distrito Ayacucho y la muestra fue de 162 propietarios;
la técnica utilizada fue la encuesta y el instrumento el cuestionario. De acuerdo a los
resultados mostrados segun el objetivo general y los especificos son los siguientes: el
63% respondieron que no mantienen una buena linea de comunicacién utilizando
expresiones y gestos con sus clientes, el 43% respondieron que no realizan algunas
entrevistas a sus clientes referente a la calidad de su producto textil con frecuencia, el
77% respondieron que los medios confiables no pueden brindar informacién acerca de
la oferta de los productos que ofrece. En conclusion, segin la mayoria de los
propietarios encuestados se determind la falta de comunicacion de los propietarios

hacia sus clientes, por otro lado, la fidelidad de clientes no estd presente en las
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microempresas de artesanias textiles con sus compradores; asimismo no toman interes

en aplicar habilidades para ganar clientes y de esta manera incrementar sus ventas.

Alva (2017) en su tesis El marketing directo y la fidelizacion del cliente en la LE.P
El Pionero del Saber, en San Juan de Lurigancho, 2017, tuvo objetivo general:
determinar la relacion que existe entre el marketing directo y la fidelizacion del cliente
en la 1.LE.P El Pionero del Saber, en San Juan de Lurigancho, 2017. La metodologia es
de enfoque cuantitativo, descriptivo, no experimental. Se aplicé un cuestionario a
través de la técnica de encuesta. Se obtuvo los siguientes resultados: el 56 % determina
que el marketing directo es bueno, el 70% determina que la Fidelizacién del cliente es
buena, el 80% determina que el correo directo es bueno, el 54 % determina que el
folleto es regular, el 50 % determina que el telemarketing es regular, el 48 % determina
que el catalogo es bueno: Se obtuvo la siguiente conclusion que el Marketing Directo
se relaciona de manera directa con la fidelizacion del cliente en la I.E.P El Pionero del
Saber, segun el coeficiente de correlacion que presenta Rho de Spearman = 0,980. Este
grado de correlacion indica que la relacion entre las variables, tiene una correlacion
positiva fuerte. En cuanto a la significancia muestra que p=0,000 menor a 0.05 lo que
permite sefialar que la relacion es significativa, por lo tanto, se rechaza la hipotesis

nula, y se acepta la hipétesis alterna.

Ubalter & Zamora (2017) en su trabajo de investigacion Relacion del marketing
directo y las ventas en Falavania EIRL, la investigacion tuvo como objetivo determinar
la relacion del marketing directo y las ventas en Falavania EIRL. La metodologia se
baso en un estudio de tipo Cuantitativa - Correlacional con un disefio No experimental-
Transversal, donde se cont6 con una muestra de 160,145 habitantes de Chiclayo de 20

a 50 afios de edad de los cuales se determind una muestra de 137
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personas a quienes se aplico una encuesta utilizando como instrumento al cuestionario.
Los resultados a traves del anélisis de correlacion de Pearson determinaron la relacion
del marketing directo y las ventas en Falavania E.I.R.L. por lo tanto, se acepta Hi, el
cual indica que existe relacion entre el marketing directo y las ventas en Falavania
EIRL, debido a que se ha demostrado que existe relacion entre las variables marketing
directo y las ventas. Se concluye que existe aceptacion en cuanto a técnicas de
marketing directo en la empresa Falavania EIRL, ya que se manifiesta que la
localizacion de productos debe mejorar (95.6%), y se tiene aceptacion por el uso de
redes sociales (91.9%) y el uso de correo electrénico y teléfono para mantener
comunicacion con la empresa; de esta manera se establecera estrategias de marketing
apropiadas para mejorar las ventas del negocio. También que el proceso de las técnicas
de ventas en la empresa Falavania EIRL tiene deficiencias, ya que se asesora poco a
los clientes (86.22%), por lo que los clientes califican como poco eficaz el proceso de
ventas (83.21%), asimismo existe deficiencias al momento de hacer una demostracion
de los productos (83.21%), por lo que la mayor parte de clientes manifiesta que el

servicio no es un factor que influya en su decision de compra (83.22%).

2.2 Bases tedricas de la investigacion
Micro y pequefias empresas

COMEXPERU (2019) refiere que segun la encuesta realizada por la Escuela
nacional de hogares (ONAHO), en el afio 2019 las micro y pequefias empresas fueron
un 95% de los encuestados de las empresas peruanas, creciendo un 4% en empleo de
la PEA, muchas de estas MYPES operan en condiciones de baja competitividad

también tienen escasos beneficios. Segun resultados de la SUNAT la informalidad
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actualmente esta en un 84% la misma que se mantiene por casi 10 afios por la crisis

actual que vivimos pueda ser que la cifra aumento.

Sanchez (2005) Refiere que las Micro y pequefias segun el Articulo 2 de la Ley
28015, es una unidad economica el cual lo constituye una persona natural o juridica,
ya sea por organizacion o gestion empresarial que se contempla en la legislacion
vigente el cual puede extraer, transformar, producir, comercializar tanto bienes como

servicios.

Caracteristicas que debe reunir una MYPE, segun lo establecido en el articulo 3

de la Ley 28015:

1) Por el nimero de colaboradores: Estas abarcan de uno (1) a diez (10)
colaboradores, puede hasta abarcar cincuenta (50) colaboradores.

2) Por el nivel de ventas anuales: Las micro empresas pueden maximo hasta 150
unidades impositivas tributarias (UIT) y la pequefia empresa a partir del monto
maximo sefialado y hasta 850 Unidades impositivas tributarias (UIT).

Oyola, (2018) explica que las micro y pequefias empresas (MYPES) son el motor
de la economia, la falta de formalidad es un problema para que se puedan desarrollar
o crecer financieramente esto se da por la falta de conocimiento de las oportunidades
de inversion en el exterior, no cuentan con suficientes proveedores, solo trabajan dia a
dia para subsistir en el mercado, el mismo que cada dia se hace mas pequefio por la
existencia de mas micro y pequefias empresas por lo que la competencia se hace mas
reducida, impidiéndole invertir en el desarrollo de sus trabajadores y de la misma

empresa, porque al solo trabajar para el dia a dia se le es imposible acceder a
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tecnologias que requiere para que sea una empresa competente. La ley 28015 las Micro
y Pequefias Empresas son las entidades econdmicas conformadas por una persona
juridica o nacional, bajo alguna forma de empresa o gestion organizacional, su objetivo
es fomentar actividades de sustraccion, modificacion, elaboracion, mercadeo de
productos tangibles o prestacion de servicios. De esta forma esta Ley hace alusion a la
sigla MYPE, tienen tamafios y propiedades unicas, tienen igual trato en la actual Ley,
excepto el régimen laboral que es para emplear a las microempresas.

Norefia (2019), en su informe refiere que segun el Istituto Nacional de Estadistica
elnformatica (INEI, 2018) en nuestro pais son 2 millones 332 mil 218 de los cuales el
95% se encuentran en regimen micro y pequefias empresa, por lo que se reconoce que
mas MYPES son importantes para la dinamica economica por su alta tasa de
concentracion y correlacion con el emprenimiento por lo que las mypes deben de segyr
siertas reglas para generar ventas competitvas sostenibles.

> Inventar soluciones increibles y experiencias unicas: lo que nos bede de

diferenciar es la manera de dar solucion a cualquier problema que se presente
y que sea de una manera original brindando asi una respuesta inmediata con el
fin de dar el mejor servicio.

> Extender el servicio o producto: ofrecer servicios/ productos complementarios,

identificar que es lo que desea el cliente y actuar rapido ante su necesidad.
> Enfocar en el cliente: debemos de priorisar al cliente en satisfacer por completo
sus necesidades en lugar de competir y perder el tiempo con la competencia.
> Emplear plataformas dijitales: La evaluacion del perfil del consumidor obliga

que las MYPES esten en los medios digitales y llevar en ella su negocio.
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> Conversar de manera constante con los clientes: muchas veces el cliente no
tiene el conocimiento de los productos que se ofrecen por lo que se bede de
tener una comunicacion con ellos para poder brindarles lo que se necesita asi

estarian evitando costes innesesarios.
> Innovar rapido y varato: cree prototipos antes de ofreser sus servicios 0
productos.

> Planificar el afio: es importante que se cuente con un plan, contar con un

camino el cual tenga metas, objetivos, indicadores, estrategias el cual se debe

plasmar en un documento fisico o virtual.

Micro empresas

MYPES.PE (2021) menciona que uno de las perspectiva que se utiliza para
diferenciar los tipos de empresas es el promeio de ventas anuales. Las micro empresas
se caracterizan por poseer entre 1 a 10 trabajadores en planilla y no deben superar los
150 UIT, es por eso que los negocios familiares adoptan este modelo de empresa por
lo que no se requiere una inversion de capital grande.

Pequefias empresas

Estas empresas en nuestro pais percibe 150 y 1700 UIT en ventas anuales, los
trabajadores son de 1 a 100, actualmente contamos con 50, 000 pequefias empresas las
mismas que generan una gran cantidad de empleos para nuestro pais.

Medianas empresas

Estas empresas tienen una venta mayor a 1700 uit de manera anual y menores a
2300 UIT, debido a que operar con un numero mayor de trabajadores,| donde se

necesita un nivel de organizacion mas avanzado. Un punto muy importante que se debe
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de tener en cuenta es que la diferencia entre estos tres modelos de empresas son las
obligaciones que deben cumplir con los trabajadores.

Gestion de calidad

Se entiende por gestion de calidad a un conjunto de acciones y herramientas la
cual tienen como objetivo evitar errores o posibles desviaciones tanto en la produccion
como en los productos o servicios, es tratar de evitar antes que suceda para no tener
una pérdida de tiempo, produccion ya que esto evitaria, no se identificaria después del
error si no antes de que este error suceda, es importante tener en cuenta que no estamos
funcionando bien si corregimos errores a cada momento, tenemos que saber
anticiparnos y si sucede un error aprender de ello. La gestion de calidad entonces se
define como un conjunto de acciones y procedimientos que se tienen que cumplir al
pie de la letra para poder garantizar a nuestros clientes o consumidores un producto o
servicio de calidad que cumpla con los requisitos y expectativas de todos, entonces
para poder cumplir con la calidad se debe de contar con un sistema de gestion de
calidad para que podamos evaluar de manera continua el proceso de produccion.

La gestion de calidad tiene diferente significado en cada sector de negocio, la
gestién de calidad no asegura una buena calidad por la definicion mas general, sino
gue garantiza que la organizacién o un producto sea consistente, también ayuda a las
organizaciones a identificar y asi analizar las condiciones que busca el cliente, define
un proceso el cual ofrezca productos aceptables por el cliente los mismos que seran
controlados para obtener la confianza tanto a la organizacion como a los clientes

(Cortez, 2017).

Perdomo (2010) refiere que algunos académicos han establecido una relacion

entre la gestion y la innovacion, dos temas centrales para una economia de la empresa,
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estos temas no son recurrentes por lo que no ha sido tema tratado por investigadores y
académicos. “Los clientes reconocen que la calidad es un atributo importante en los
atributos y servicios. Los proveedores estan de acuerdo que la calidad es un

diferenciador importante entre sus ofertas y las de sus competidores”.

Hoy en dia por los avances tecnoldgicos la calidad avanza de la mano con el
hombre debido a que podemos encontrar todo tipo de producto o servicio de distintos
niveles debido a que la calidad a avanzado de acuerdo a lo que el cliente dejando de
ser control de calidad del producto final para ser proceso de produccion donde influye
mucho el funcionamiento y manejo de las areas administrativas, la atencion al cliente
como punto primordial, la calidad que le brinda, entre otros. Nos encontramos en un
mundo competitivo donde observamos multiples cambios porque si una empresa no

esta apta al cambio y mejora de la misma, se puede ir al fracaso (Cortéz, 2017).

Ciclo de Deming

De acuerdo con Deming citado por Cortéz (2017) hoy en dia la direccién en las
empresas cumple un papel importante para la mejora de la calidad y los resultados a
largo plazo, debido a que la calidad produce mayor cantidad al reducir los costes que
vienen de procesos, errores Yy retratos y al mejorar el uso de las maquinas y de los
materiales, teniendo como resultado un poder competitivo a largo plazo. La gestion de

calidad solo puede ser medida y evaluada si se aplican las siguientes etapas:

- Planificar: se determinar el problema para poder mejorar y para alcanzar los
objetivos.
- Hacer o ejecutar: poner en desarrollo el plan de accidn, realizando una encuesta

piloto pare examinar el funcionamiento.
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- Comprobar o verificar: perfeccionar y verificar los logros obtenidos con
relacion a las metas u objetivos de la empresa.

- Actuar: después de identificar el problema, se realiza acciones correctivas y
preventivas para mejorar, la cual se tiene que llevar en marcha para que el ciclo

se haya realizado.

Marketing directo

Fuente (2020) menciona que en la actualidad el marketing directo conocido
actualmente como ADIGITAL, esto gracias a la evolucién del marketing interactivo y
digital, el marketing directo son las relaciones con los clientes cambian cuando se da
de manera activa y forma un plan de marketing directo. Convirtiendo de esta manera
a los consumidores como pro consumidores en internet generando asi las relaciones a

largo plazo al generar una comunicacion activa con los clientes

Caracteristicas

- Un sistema interactivo de comunicacion (empresa- cliente)
- Hacen uso de todos los medios de comunicacion
- Dirigido a captar y fidelizar clientes

- Generar datos en todos los puntos de contacto

Areas claves de del marketing directo

- Identificar y cualificar a los clientes actuales y potenciales
- Mantener la base de datos actualizada y guardar los datos

- Integrar una comunicacion para un dialogo efectivo
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- Gestionar el ciclo de vida del cliente

- Mantener los canales de comunicacion recurrentes y también estables

Thompson (2006), Define al marketing directo como un sistema de
comercializacién haciendo uso de los distintos medios de comunicacion y distribucion
para tener generar una comunicacién uno a uno con los usuarios que han sido
seleccionados, con el fin de tener una respuesta e interactuar con los clientes y asi tener

una relacion duradera y fiel con los clientes.

Kotler & Armstrong (2017), definen a las empresas que realizan el marketing
directo tienen una relacion o comunicacion de manera directa, es decir de persona en
persona de forma interactiva. Un marketing directo eficaz, debe de contar con una
excelente base de datos, teniendo esta herramienta se puede lograr agrupar a las
personas con las mismas caracteristicas de compras, también para poder brindar las
ofertas y comunicaciones a sus caracteristicas de cada grupo que son especificas, uno
de los objetivos que se espera lograr con el uso del marketing directo es contribuir a la
construccion de la marca e imagen y también buscar una respuesta inmediata, oportuna,

directa y de manera inmediata.

Alet (2011) manifiesta que el marketing directo es un sistema interactivo el cual
se basa en el uso de medios de comunicacion, dirigido a crear e investigar una relacién
de manera directa entre una empresa y su publico objetivo, canales de distribucién o
un segmento de interés. la explosion de los soportes digitales y la internet a generado
un potencial para la explotacion del marketing directo para una mejor comunicacion

de manera eficaz para una comunicacion de manera personal al cliente y a la
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disposicion de su necesidades, inquietudes y deseos, una camparfia de marketing directo
se puede dar en distintos medios como la television. Las entrevistas, la prensa,
caracterizada por su aparicion continta cuidando la imagen de la empresa. Ante este
comportamiento las empresas (marcas) apuestan por hacer uso de las estrategias del
marketing directo para llegar al cliente de una forma mas relevante y oportuna para

tener una mayor eficiencia en la comunicacion.

Ventajas del marketing directo:

> Publico objetivo preciso

> Crea clientes al mismo tiempo que vende:

> Permite una medicion clara de los resultados de cada accion

> Crea y mantiene una base de datos

> Facilita el control de la estrategia comercial

> Se puede realizar tacticas o estrategias sigilosas, solo vista por sus

destinatarios

Alet (2007) refiere que el marketing directo brinda una respuesta en profundidad
de las ventajas diferenciales del producto o servicio a medida del recepcion del
mensaje, los avances tecnoldgicos de los tltimos afios sorprenden y queda mucho por
que aprovechar, la tecnologia ofrece posibilidades ilimitadas para el uso en el
marketing directo donde el pilar fundamental es el cliente para el éxito de la empresa
segun Drucker citado por Alet (2007) define al marketing directo como estratégico,
el cual permite a la empresa realizar su proposito: crear y a su vez mantener al cliente
por medio de una relacion personal continuada y relevante. EI marketing directo ha

sido utilizado como un enfoque a corto plazo, empefiando los resultados futuros, se ha
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observado que por mas que un producto sea aceptable el error esta en la impresion que
se ha creado en las personas de lo adquirido por lo que se genera inmediatamente mala

imagen.

Variables de marketing directo.

En el marketing directo destacamos cinco variables de decision:

> Base de datos: herramienta estrategia del marketing directo. Es el fundamento
para planificar, ejecutar y medir las acciones del marketing. En base de la
informacidn obtenida de la base de datos es donde se realiza la segmentacion,
localizar nuevos clientes, un disefio de nuevos productos y la prevision de
ventas.

> Oferta: es la propuesta completa realizada al cliente, compone todo lo que éste
obtendra, a cambio de lo que dara por conseguirlo. En este apartado se incluye
el producto o servicio, el precio, las condiciones de pago, los elementos de
posicionamiento, reductores de riesgo, términos de compromiso, incentivos y
opciones.

> Creatividad: elocuencia, el tono, el modo de comunicacion, consideraciones de
produccion, elementos de participacion y personalizacion.

> Medios: medios que se utilizan por el marketing general, se incluye el correo,
el teléfono e internet y medios que en estos momentos son mucho menos
importantes.

> Servicio al cliente y fulfillment: esta variable no se recoge como basica, pero

tiene un papel importante en el eéxito o fracaso de una operacion de marketing
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directo donde influyen los distintos servicios ofrecidos como el nivel de

servicio.

Vallet (2015) define que el marketing directo es la relacion directa que da entre el
fabricante y comprador sin pasar por un mediador, por lo que supone un conjunto

de modalidades de distribucion:

a. Telemarketing: Se usa basicamente el teléfono para realizar ventas, ofrecer
productos, operaciones bancarias entre otros, en los ultimos afios se ha provocado
una saturacion por parte de los clientes.

b. Mailing: Se envia al domicilio una oferta comercial o algun elemento
publicitario.

c. Marketing por catalogos: Se da mediante catalogos los mismos que pueden ser
ofrecidos online, por correo o brindarle directamente al cliente.

d. Marketing respuesta directa por television: como forma de venta se utiliza la
television donde se desarrolla los anuncios de respuestas directas.

e. Marketing en los quioscos: maquinas que se encuentra ubicadas en tienda y
aeropuertos para obtener informacion y realizar pedidos. 6. Marketing on line:
poner en uso de las nuevas tecnologias en favor de los objetivos del marketing

donde se hace uso de internet y servicios blogs, entre otros.

El marketing directo viene a ser un conjunto de técnicas con el que se crea una
comunicacion directa y personal con cada cliente, especialmente segmentado (social,
econdmica, geogréafica, profesionalmente, etc.) con el Unico fin de hacer conocer
nuestro producto, servicio, idea, mediante medios o sistemas de contacto directo con

mercados virtuales (Vallet, 2015).
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- Correo personalizado o emailing: son los envios personalizados que se realiza a

domicilio o centro de trabajo, puede incluir formulas de respuesta.

- Buzoneo y folletos: son repartidos en los domicilios y centro de trabajo sin contar

con la direccion del destinatario y de acuerdo con criterios geograficos.

Dimensiones del marketing directo.

- Dimensién ideoldgica: orienta las actividades de la empresa para el conocimiento
de parte del individuo procurando satisfacer sus deseos y necesidades a través de

una relacion de mutua confianza.

- Dimension analitica: al establecer relaciones interactivas y continua con los
clientes generan datos susceptibles los que son analizados a través de técnicas
estadisticas, obtenemos informacion que nos brinda informacién de las
necesidades y posibles deseos de los clientes, oportunidad de negocio, factores de
competencia, etc. Los que permiten desarrollar las estrategias a corto, mediano y
largo plazo, lo que nos brindan mayor fidelidad de los clientes y mayor
conocimiento de posibles vias de crecimiento de la actividad comercial al cual esta

dedicada la empresa.

- Dimension operacional: secuencia de variables que son controladas por la
empresa los que le permiten actuar en el mercado para desarrollar las estrategias

previstas para lograr en objetivo prefijado (Vallet, 2015).

Para Kotler y Armstrong citado por Escudero (2014) definen que el marketing
directo consiste en las conexiones directas con los consumidores que han sido
seleccionados para tener respuestas inmediatas, generando una relacion duradera.

Es un sistema de comercializacién donde se utiliza uno o mas medios de
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2.3.

comunicacion y distribuciéon directa, el marketing directo tiene dos objetivos, (1)

generar clientes y (2) logara la fidelidad de los clientes.

Marco conceptual

Micro y pequefias empresas
La diferencia de las micro con las pequefias empresas se basa en la cantidad de

trabajadores y en las ventas anuales que generan, son unidades econémicas las

mismas que son constituidas por personas naturales o juridica (Sanchez,2005).

Gestion de calidad

La gestion de calidad dentro de la empresa cumple un papel importante ya que
ayuda a cumplir las metas como también los objetivos, mision y visién con el
unico fin de posicionarse en el mercado, no siempre se logra el posicionamiento

debido a muchos factores (Cortéz, 2017).

Marketing directo

El marketing directo consiste en tener o generar una comunicacion promocional
directa con el publico objetivo, también se usan otros medios de comunicacién
para enviar informacion de la empresa y sus promociones las cuales sean de interés

para su cliente objetivo. (Alet,2011).

Base de datos

Herramienta estrategia del marketing directo. Es el fundamento para planificar,
ejecutar y medir las acciones del marketing. En base de la informacion obtenida
de la base de datos es donde se realiza la segmentacion, localizar nuevos clientes,

un disefio de nuevos productos (Alet,2011).
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1. HIPOTESIS

La presente investigacion titulada: Propuesta de mejora de los factores relevantes
del marketing directo para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas,
rubro ensefianza preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020. No se dio a

conocer la hipétesis debido a que el tipo de investigacion fue descriptiva- de propuesta.
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IV. METODOLOGIA
4.1 Disefio de la investigacion

Para la elaboracion de la presente investigacion se utiliz6 el disefio de
investigacion no experimental- transversal- descriptivo- de propuesta.

Fue no experimental porque se realizé sin manipular la variable en estudio
Marketing directo como factor relevante de la gestion de calidad, se observé tal cual
se presenta en la realidad sin realizar modificaciones.

Fue trasversal porque el estudio propuesto de mejora de los factores relevantes del
marketing directo para la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas, rubro
ensefianza preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020. Se realiz6 en un tiempo
y espacio determinado, teniendo un inicio y un final, especificamente en el afio 2020.

Fue descriptivo porque se describid las principales caracteristicas de los
representantes, de las micro y pequefias empresas y del marketing directo como factor
relevante de la gestion de calidad.

Se elabord una propuesta de mejora para solucionar los problemas identificados
con respecto al marketing directo para la gestion de calidad en las micro y pequefias
empresas, rubro ensefianza preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020.

4.2 Poblacion y muestra

Se utiliz6 una poblacién de 24 micro y pequefias empresas de las instituciones
educativas nivel primario de la ciudad de Huaraz 2020. (fuente unidad de gestion
educativa local). La informacion se obtuvo a través de un sondeo.

Se utiliz6 una muestra de 16 preguntas la misma que se aplicé a 24 directores de
las instituciones educativas nivel primario de la ciudad de Huaraz 2020. Se trabajo con
una poblacion por conveniencia para facilitar el trabajo de investigacion y recoleccion

de informacion.
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4.3 Operacionalizacion de la variable e indicadores

L o Escala de
Aspectos Definicion | Definicion ) ) ) . o
) _ Dimensiones | Indicadores Items Medicion
Complementarios | Conceptual | Operacional
Sénchez ¢Cual es su ]
Edad ) Razon
(2005) género?
define a las Género al
micro y Género que Nominal
. Son personas
pequefias ) pertenece
que tienen el _
empresas N ¢Cuél essu
suefia de Grado de
como, una ) ) grado de Ordinal
_ crecer con un instruccion | .
Representantes de | unidad _ instruccion?
) o negocio
las micro y | econdmica ]
B . propio 0 Datos
pequerias constituida -
también con
empresas. por una o
servicios que
persona _
satisfacen a ¢Cual es el
natural o ) _
o un  cliente Cargo cargo que | Nominal
juridica, su ]
o determinado. desempefia?
objetivo de
creacion es
generar
ganancias.
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Aspectos

Complementarios

Definicion

Conceptual

Definicion

Operacional

Dimensiones

Indicadores

items

Escala de
Medicion

Micro y pequefias

empresas

Sénchez
(2005) Refiere
que las Micro
y pequefias
seglin el
Articulo 2 de
la Ley 28015,
es una unidad
economica el
cual lo
constituye una
persona
natural 0
juridica, ya sea
por
organizacién o
gestion
empresarial
que se
contempla en
la legislacion
vigente el cual

puede extraer,

Las  mypes
son empresas
que son
formadas por
personas
naturales o
juridicas
debido a la
oportunidad
que el
mercado
brinda de
ofrecer
productos o
servicios en
un lugar
determinada
el cual
satisface a un
porcentaje
bajo, no se
puede crecer
debido a

Caracteristicas
de las micro y
pequefias

empresas

Colaboradores

Ndmero de

Colaboradores

Razoén

Vinculo

Vinculo con
los demas

colaboradores

Nominal

29




transformar,
producir,
comercializar
tanto  bienes
como

Servicios.

trabajan para
mantenerse

en el
mercado mas
no el objetivo

de crecer.

Obijetivo de

Creacion

;Cual fue el
objetivo de

creacion?

Nominal
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) Definicion Definicion ) ) ) L
Variable ) Dimensiones Indicadores Medicién
conceptual operacional
Tiene en cuenta la - Si ]
» ) Nominal
gestion de calidad - No
Para Alet
(2011) el Usa las técnicas i
- i
marketing de gestion de N Nominal
- 0
directo es la calidad
comunicacion | Gestion  de | Implementa - Si )
] ] . Nominal
directa que se | calidad y | soluciones - No
tiene con el | marketing
cliente directo tienen | Implementando la
haciendo uso | un objetivo | gestion de calidad ] i
I mejoraria 0 Nominal
de 0s | que es a i No
) distintos brindar  un | Mejoro el
Marketing . . imi
) medios  de | servicio de | "endimiento
directo L )
comunicacion, | calidad  de
como factor ’
el cual estd |una manera Empl I si
relevante de| ) mplea e - ! Nominal
dirigido a | directa para . i omina
la  gestion marketing directo - No
] crear e | obtener
de calidad ) ) itad
investigar una | resultados Cuenta con una ] Si _—
P ; ; omina
relacion de | inmediatos, base de datos ) No
manera directa | con recursos i .
) Cada que tiempo - Bimestral
entre una | necesarios i ) . .
) interactta con los - Trimestral Nominal
empresa y su | para evitar |
. clientes - Anual
publico cometer
objetivo  de | errores. Medio de - Television
esta  manera comunicacién por - Radio ]
. . Nominal
llegar con una donde realiza el - Redes sociales
comunicacion marketing - Otros
eficaz.
) - Baja
Nivel de ) ]
. - Media Nominal
ensefianza
- Alta
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4.4. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos
Técnica
La técnica que se utilizo fue la encuesta, que estuvo dirigida a los directores de las
diferentes instituciones educativas, que proporcionaron la informacion necesaria

para el desarrollo de la investigacion.

Instrumento

El instrumento utilizado fue el cuestionario el cual estuvo estructurado por 16
preguntas, donde se distribuy6 las preguntas de acuerdo a lo requerido, dichas
preguntas fueron aplicadas a 24 directores de las instituciones educativas de nivel

primario.

4.4 Plan de analisis
Al término de la aplicacion del cuestionario a la través de la técnica de la encuesta
se utilizo el programa Excel para procesar la informacion, asi mismo se utilizé el
programa SPSS 25 para introducir informacion y realizar los gréaficos, también se
utilizé el Word para la redaccion de la investigacion, y se utilizo el programa PDF
para presentar el informe final, para poder sustentar la presente investigacion hice
uso del programa Power Point y para poder conocer el grado de coincidencia con

otros trabajos se utilizo el programa anti plagio Turnitin.
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4.6 Matriz de consistencia

Instrumento
Titulo de tesis Problema Objetivos Variables Pcr):tljaezltiz y Método proce)d!imien ZL%Tigi
to
Propuestade ¢(Cudl es la General: Poblacion: Fue de disefio Se utilizé los
mejora de los  propuesta de Incorporar la propuesta de mejora de los factores no siguientes
factores mejora de los relevantes del Marketing directo en la mejora de la Se utilizo una experimental Técnica: programas
relevantes del  factores gestion de calidad de las micro y pequefias poblacion de 24 transversal- informaticos
marketing relevantes  del empresas, rubro ensefianza preescolar y primariaen  Gestion ~ micro y pequefias descriptivo Encuesta para el
directo parala marketing la ciudad de Huaraz, 2020. de calidad empresas (24 de propuesta desarrollo de
gestion de directo para la directores) del Instrumento la siguiente
calidadenla  gestion de Especificos sector servicio : investigacion:
micro y calidad en la Identificar los factores relevantes del marketing Marketing rubro ensefianza - Microsoft
pequefias micro y directo en las micro y pequefias empresas. directo  preescolar y Cuestionario Word
empresas, pequefias primaria. - Microsoft
rubro empresas, rubro Describir la gestion de calidad en las micro y Excel
ensefianza ensefianza pequefias empresas, rubro ensefianza preescolar y Muestra: - PDF
preescolary  preescolar y Primaria, 2020. - Microsoft
primaria primaria N _ Se utilizd una Power
(primaria) en  (primaria) en la Identificar a los representantes de I_as_ micro y muestra de 24 Point
laciudad de  ciudad de Pequefias empresas, del sector servicios, rubro micro y pequefias - Turnitin
Huaraz, 2020  Huaraz, 20207 ensefianza preescolar y primaria en la ciudad de empresas (24 - Mendeley
Huaraz, 2020. directores) del
sector servicio
Detallar las micro y pequefias empresas, sector rubro  ensefianza
servicio, rubro ensefianza preescolar y primaria en preescolar y
la ciudad de Huaraz, 2020. primaria.

Elaborar un plan de mejora de marketing directo en
las micro y pequefias empresas, rubro ensefianza
preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020.
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4.7 Principios éticos

Al trascurso del desarrollo de la presente investigacion titulada propuesta de
mejora de los factores relevantes del marketing directo para la gestion de
calidad en las micro y pequefias empresas, rubro ensefianza preescolar y
primaria en la ciudad de Huaraz, 2020, se tom0 en cuenta los siguientes

principios éticos las mismas que permitieron una informacion veraz.

Proteccidn a las personas: en la presente investigacion se protegié los datos
de los encuestados, se respetd su privacidad y a la vez se trabajo con el

consentimiento informado donde se indica que la participacion fue voluntaria.

Cuidado al medio ambiente y biodiversidad: se protegi¢ y cuido al medio
ambiente mediante el reciclaje y reus6 de papeles bon, donde también se tuvo
en cuenta el buen uso de la electricidad y equipos tecnolégicos apagandolos

correctamente y descontandolos al momento de culminar cada actividad.

Beneficencia y no maleficencia: se priorizo la seguridad y bienestar de los
colaboradores por la informacién brindada respetando sus ideas, asi mismo los

datos obtenidos se utilizaron con fines académicos.

Justicia: a los encuestados se les brindo la informacion necesaria para que
pueden tener en cuenta el fin de la encuesta los mismos que han sido entregados

con el resultado obtenido.

Integridad cientifica: en esta investigacion se priorizo los principios y los
valores ya que la informacidn que nos brindaron se usé con responsabilidad,

las informaciones brindadas son obtenidas de los cuestionarios y también
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informacion de libros, revistas, y otros trabajos de investigacion lo cual se

demuestra con el Turnitin.

Libre participacion y derecho a estar informado: a los participantes se les
informo el fin de la investigacion y que su informacion brindada fue voluntaria
por lo que se procedio a firmar el consentimiento informado, se aclaro las dudas
de los participantes y también se brind6 el correo y nimero de teléfono el cual
estd registrado en el consentimiento para que puedan solicitar mayor

informacion al docente tutor.

35



V. RESULTADOS
5.1 Resultados

Tabla 1.

Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas del sector
servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz,
2020

Datos generales N %
Edad

18 — 30 afios 7 29.20
31 — 40 afios 9 37.50
51 a mas afos 8 33.30
Total 24 100.00
Género

Femenino 15 62.50
Masculino 9 37.50
Total 24 100.00

Grado de instruccion

Primaria 0 0.00
Secundaria incompleta 0 0.00
Tecnoldgico 4 16.70
Universidad 20 83.30
Total 24 100.00
Cargo que desempefia

Director 24 100.00
Trabajador 0 0.00
Padre de familia 0 00.00
Total 24 100.00

Nota: Datos tomados del cuestionario aplicado a los representantes del sector

servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020
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Tabla 2.

Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector servicios, rubro
ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz, 2020

Caracteristicas de la empresa

N %
NUmero de colaboradores
1-4 colaboradores 8 33.30
5-8 colaboradores 7 29.20
9 a mas colaboradores 9 37.50
Total 24 100.00
Vinculo con los demaés colaboradores
Familiares 12 50.00
NO Tamiliares 12 50.00
otal 24 100.00
Cuaél fue el objetivo de creacion de la institucion
Generar ganancias 7 29.20
Ser los mejores en educacion 6 25.00
Formar lideres en educacion 11 45.80
Total 24 100.00

Nota: Datos tomados del cuestionario aplicado a los representantes del sector
servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz,
2020.
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Tabla 3.

Caracteristicas de la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del sector
servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz,
2020

Caracteristicas de la gestion de calidad N %

Tiene en cuenta la gestion de calidad en la

institucion

Si 14 58.30
No 10 41.70
Total 24 100.00

Hace uso de las técnicas de gestion de calidad

en la institucién

Si 12 50.00
No 12 50.00
Total 24 100.00

Implementa soluciones frente a los problemas

con sus colaboradores

Si 14 58.30
No 10 41.70
Total 24 100.00

El uso de la gestion de calidad mejoraria o

mejoro el rendimiento de la institucion

Si 13 54.20
No 11 45.80
Total 24 100.00

Nota: Datos tomados del cuestionario aplicado a los representantes del sector
servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz,
2020.
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Tabla 4

Caracteristicas de los factores relevantes del marketing directo en las micro y

pequefias empresas del sector servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria

(primaria) en la ciudad de Huaraz, 2020

Factores relevantes del marketing directo N %
En la institucion se emplea el marketing

directo

Si 15 62.50
No 9 37.50
Total 24 100.00
Cuenta con una base de datos

Si 17 70.80
No 7 29.20
Total 24 100.00
Cada qué tiempo interactta con los

usuarios

Bimestral 3 12.50
Trimestral 8 33.30
Anual 13 54.20
Total 24 100.00
porque medio de comunicacién realiza

marketing

Television 8 33.30
Radio 8 33.30
Redes sociales 4 16.70
Otros 4 16.70
Total 24 100.00
Nivel de ensefianza que brinda la institucion

Baja 6 25.00
Media 6 25.00
Alta 12 50.00
Total 24 100.00

Nota: Datos tomados del cuestionario aplicado a los representantes del sector

servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz,

2020.
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Tabla 5.

Propuesta de mejora en base a los resultados del marketing directo como factor

relevante enla gestion de calidad en las micro y pequefias empresas, rubro ensefianza

preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz, 2020.

Problemas

encontrados

surgimiento

Accién de mejora

Responsable

uso de la base de

Cuentan con una

Trabajar en base a la

Institucion

datos base de datos, pero| base de datos para
no lo estan | lograr resultados de
trabajando de| primera mano
manera correcta
estos datos
Carencia de| Los docentes tienen| Incentivar a| Tutores y padres
habilidades de| dificultades al | capacitarnos en estos | de familia
uso de las TICs | momento de| temas de ayuda, ya
desarrollar las clases | que en estos tiempos
virtuales 'y del|la educacion esta
mismo modo los| cambiando, tomar en
estudiantes cuenta un docente
para el aprendizaje
de las Tics
Desconocen el | Se pudo observar el | Poder desarrollar | representantes

termino gestion
de calidad

desconocimiento

del término gestion
de calidad, pero a la
vez creen que es
importante y que se
aplica dentro de las

instituciones

charlas o incentivar a
tomen talleres
de

calidad, con el fin de

que
sobre  gestion
mejorar como

institucion.

Fuente: Elaboracion propia
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5.2. Andlisis de resultados

Tabla 1. Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas
del sector servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la

ciudad de Huaraz, 2020

Edad de los representantes: el 37.50% de los representantes tienen una edad entre 31
a 40 afios (tabla 1). Estos resultados coinciden con la investigacion de Ubalter y
Zamora (2017) donde el 46.7% de los encuestados tienen de entre 30 a 40 afios. Al
obtener los resultados podemos identificar que la mayoria de los representantes son
personas adultas con experiencia y madurez que pueden afrontar soluciones, retos y
tienen experiencia como para sacar adelante una empresa y sea capaz de resolver

problemas de cualquier indole.

Género: el 62.50% de los representantes encuestados son del género femenino (tabla
1). Estos resultados coinciden con la investigacion de Ubalter y Zamora (2017) donde
el 53.3% son del género femenino.  Mientras que el resultado encontrado por
Carihuasari (2018) contrasta ya que el 66.67% son de género masculino. Si bien es
cierto el género depende a que rubro nos dediquemos en este caso la mayoria de los
representantes y padres de familia que fueron encuestados fueron mujeres debido a
que las madres estdn mas pendientes del estudio de sus hijos a diferencia de los padres,
ahora en cuanto a los docentes se evalGa que son mas mujeres debido a que ellas tienen

mas paciencia, carisma ante los alumnos.

Grado de instruccion: el 83.30% de los representantes tienen un grado académico
universitario (tabla 1). estos resultados concuerdan con el resultado encontrado por

Carihuasari (2018) donde el 58.33% tienen un grado universitario. Mediante los
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resultados obtenidos se puede concretar que para poder brindar una educacion se
necesita contar con un nivel de estudio, donde sustente que se tiene la capacidad para

poder trabajar con los alumnos y padres de familia.

Cargo que desempefia: EL 100% de los encuestados fueron directores de los centros
educativos(tabla 1). Estos resultados contrastan con los resultados encontrados por
Carihuasari (2018) donde el 41.67% son propietarios. Cabe indicar que por el estado
de emergencia que estamos pasando se pudo contactar mas a los padres de familia de
las diferentes instituciones de la ciudad de Huaraz, esto nos indica que los padres de
familia son personas que se preocupan por la educacion de sus hijos y apoyan a la

institucion en actividades que se presente para mejorar como institucion.

Tabla 2. Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector servicios,

rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz, 2020

Numero de colaboradores: el 37.50% de las micro y pequefias empresas cuentan con
9 a mas colaboradores (tabla 2). Este resultado se compara con el resultado encontrado
por Carihuasari (2018) quien mostro que los negocios cuenta de 5 a 8 trabajadores con
un 50%, estos resultados nos refieren que se necesita 9 a mas docentes para brindar
una mejor educacion. este resultado contrasta con Maduefio (2018) que el 90% de las
MYPES cuentan de 1 a 5 colaboradores. De acuerdo a los resultados se puede definir
que las micro y pequefias empresas cuentan con pocos colaboradores debido a que no

estan obteniendo los ingresos necesarios para poder contratar a mas colaboradores.

Vinculo con los demaés colaboradores: el 50% de las micro y pequefias empresas tienen
un vinculo no familiar (tabla 2). este resultado coincide los resultados de Viru (2018),

donde menciona que el 80% de los colaboradores de las MYPES son personas no

42



familiares. De acuerdo a los resultados se puede observar que la mayoria de los
representantes no mantienen un vinculo directo ya que se trata de una institucion

educativa y la cantidad de estudiantes hace que la relacion sea no familiar.

Objetivo de creacion: el 45.80% de las micro y pequefias empresas han sido creadas
para formar lideres en educacion (tabla2). Este resultado contrasta con Maduefio (2018)
donde el 60% de las MYPES ha sido creado para subsistir, también contrasta con el
resultado de Cueva (2015) donde el 86,7% de las micro y pequefias empresas se
crearon para generar ganancias. Es importante que el objetivo como institucion
educativa sea la formacion de lideres, ya que es importante para nuestra sociedad crear
nuevos lideres, con una nueva ideologia, con ideas claras, metas definidas y un

pensamiento de lider.

Tabla 3. Caracteristicas de la gestion de calidad en las micro y pequefias
empresas del sector servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria)

en la ciudad de Huaraz, 2020

Tienen en cuenta la gestion de calidad: el 58.30% de los encuestados de las diferentes
micro y pequefias empresas si tienen en cuenta la gestion de calidad (tabla 3). Estos
resultados coinciden con los resultados de Sierra donde un 51% de los clientes de la
empresa textidor considera la calidad del producto, también coincide con los resultados
encontrados por Ubalter y Zamora (2017), donde el 66.42% esta de acuerdo que la
calidad de los productos que brindan satisface a sus necesidades como clientes. Es
importante tener en cuenta y ponerlo en practica en las micro y pequefias empresas la
gestion de calidad porque nos ayuda a evitar errores y asi poder lograr los objetivos y

metas que tienen planificadas.
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Técnicas de la gestion de calidad: el 50% de los representantes de las micro y pequefias
empresas no hace uso de las técnicas de gestion de calidad (tabla 3). Este resultado
coincide con los resultados encontrados por Ubalter y Zamora (2017), donde el 29.2%
esta de acuerdo en que usen la calidad como factor influyente en la decision de compra.
De acuerdo a los resultados obtenidos se debe de analizar la importancia de aplicar las
técnicas dentro de las instituciones educativas esto ayudaria a mejorar la atencién,

agilizar documento y entre otras actividades.

Implementa soluciones a problemas entre colaboradores: el 14.00% si implementa
soluciones a los problemas que ocurren dentro de las micro y pequefias empresas
(tabla3). Este resultado contrasta con Maduefio (2018) que menciona que un 70% usa
la técnica de observacion para medir el rendimiento. Para poder laborar en las mypes
y lograr lo que uno se propone es importante trabajar en un ambiente calido donde
exista armonia y sobre todo que se puedan comprender y tener una sola meta para

evitar conflictos.

Rendimiento de las mypes con el uso o implementacion de la gestion de calidad: el
54.20% si cree que mejoraria 0 mejoro el rendimiento de la institucion con el uso de
la gestion de calidad (tabla 3). el 54.20% si cree que mejoraria 0 mejoro el rendimiento
de la institucion con el uso de la gestion de calidad (tabla 3). este resultado refuta con
Maduefio (2018) que menciona que 60% de los gerentes tienen otras dificultades para
su implementacion. De acuerdo a los resultados se puede definir que es importante
tener encuesta a la gestion de calidad en las instituciones ya que lograrian su objetivo
con brindar educacion y un servicio de calidad acorde a lo que los padres de familia

esperan y para el beneficio de los estudiantes.
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Tabla 4. Caracteristicas de los factores relevantes del marketing directo en las
micro y pequefias empresas del sector servicios, rubro ensefianza preescolar y

primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz, 2020

Emplea el marketing directo: el 62.50% de las micro y pequefias empresas si emplean
el marketing directo (tabla 4). Este resultado contrasta con los resultados encontrados
por Flores (2019), donde el 55% emplea de manera regular el marketing directo. Es
importante que se haga uso del marketing directo ya que se trabaja directamente con
un publico especifico en este caso con los estudiantes y padres de familia para poder

brindar una educacioén de calidad.

Base de datos: el 70.80% de las micro y pequefias empresas cuentan con una base de
datos (tabla 4). Este resultado contrasta con los resultados encontrados por Flores
(2019), donde el 41% de los encuestados indican que la base es mala. De acuerdo a los
resultados las instituciones cuentan con una base de datos esto les ayuda a tener un
publico objetivo agrupado en distintos niveles como por ejemplo la religion, el nivel
socio economico y puede trabajar con ellos en cursos de refuerzo, danza y otros los

cuales lo hace de manera directa y obtiene una respuesta inmediata.

Interaccion con los usuarios: el 54.20% de las micro y pequefias empresas interactian
con los usuarios de manera anual (tabla 4). Este resultado refuta con los resultados
encontrados por Sierra donde el 61% de los encuestados estan de acuerdo que la
empresa obtendrd mayor participacion en el mercado con una mayor publicidad, esto
refiere a que tenga una interaccion constante. Este resultado contrasta con los
resultados encontrados por Flores (2019), donde el 43% refiere que la interaccion de
manera directa es mala es ineficiente. Este resultado no indica que la interaccion con

todos los padres de familia se desarrolla de manera anual, ya que no es prioridad
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reunirse todos ya que existe el APAFA dentro de las instituciones los mismos que

representan a todos los padres de familia.

Medio por donde realiza el marketing: el 33.30% de las micro y pequefia empresa
publicita sus anuncios o comunicados por medio de la television (tabla 4). Este
resultado contrasta con los resultados encontrados por Sierra, donde el 66% dice que
la empresa textidor siempre realiza la publicidad de la empresa por internet, También
los resultados obtenidos por Ubalter y Zamora (2017) se opone ante los resultados
encontrados, el 40% de los encuestados esta de acuerdo en usar las redes sociales como
medio de comunicacion con los clientes. Este resultado refiere que en la ciudad de
Huaraz el medio de comunicacion mas sintonizada es la television por eso hacen uso
de este medio para poder dar en conocimiento de una informacion importante para los

padres de familia y publico en general.

Nivel de ensefianza: el 50.00% de los representantes de las micro y pequefias empresas
brindan un nivel de ensefianza alta (tabla 4), este resultado contrasta con los resultados
obtenidos por Sierra un 49% de los encuestados consideran que la empresa textidor
casi siempre brinda una atencion personalizada. Este resultado refuta con los resultados
encontrados por Ubalter y Zamora (2017), donde el 32.1% esta en desacuerdo con la
satisfaccion del servicio que brinda la empresa. Es importante brindar un servicio de
calidad y formar una generacion con mayores conocimientos y personas con objetivos
para la mejora del pais y del mundo, asi se puede demostrar que la educacion es

importante en la vida del hombre.
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PLAN DE MEJORA PARA LAS EMPRESAS DEL RUBRO ENSENANZA
PREESCOLAR Y PRIMARIA

1. Datos generales:
- Nombre o razén social: MYPES - Ensefianza preescolar y primaria
- Giro de la empresa: Servicios

- Direccién: Huaraz

2. Mision.
Las escuelas brindan servicios de educacion primaria en un ambiente de
respeto, puntualidad y armonia a través de actividades académicas, sociales,
culturales, religiosas, deportivas, con un método de aprendizaje actualizado.
3. Vision.
Ser una institucion lider en educacion, asegurar un ambiente educativo de
calidad, que responde a los retos y distintas realidades de la comunidad.
4. Objetivos
Brindar una educacién de alta calidad, que la comunidad escolar tenga una
convivencia que esta basada en valores y habitos para el futuro de estos
estudiantes para que no tengan dificultad de adecuarse a la sociedad y puedan
enfrentar retos y tomar sus propias decisiones.
Obijetivos especificos
- Comprometer a las estudiantes y padres de familia a ser parte de las
actividades y estrategias plateadas en este proyecto.
- Inculcar habitos y valores las mismas que ayuden a tener un ambiente de

convivencia sana.
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5. Servicios
Las escuelas de nivel primario tendran una educacién de calidad con profesores
capaces de brindar una educacion adecuada con el uso de los distintos medios

de comunicacion para llegar a los estudiantes y lograr un aprendizaje eficiente.

6. Organigrama

DIRECCION

SECRETARIA

DOCENTES

Fuente: elaboracion propia

7. Descripcién de funciones

Planifica, organiza, dirige, ejecuta,
DIRECCION evalia y supervisa el servicio

educativo.
Conduce la elaboracion ejecucion y

evaluacion de proyecto educativo.
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8.

SECRETARIA

Organiza y dirige los sistemas de los
datos de los alumnos, de los libros
reglamentarios, apoya en la
administracion en la buena marcha

de la institucién.

DOCENTES

Es el responsable del desarrollo de
los estudiantes y guiarlos por el

camino correcto.

Fuente: elaboracion propia

Diagnostico general

valores morales

FORTALEZAS DEBILIDADES

< Trayectoria y « Mala
experiencia en el infraestructura
area educativa - Faltade

< Docentes publicidad
calificados y - Faltade
capacitados identificacion

- El fomento de los institucional

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS -FO

ESTRATEGIAS- DO

Establecimiento de .
alianzas
estratégicas
Capacitacion a
todo el personal
Mejoramiento en
el uso de las TICS

Aprovechar el °
internet para

publicitarse

Incremento de los °

estudiantes

Capacitar o » Realizar plan
contratar personal publicitario

de calidad para e Desarrollar
brindar una sentido de
ensefianza de pertenencia de los
calidad y alumnos hacia la
competencia institucion
Gestionar = Publicitarse a
maquinas de través de redes
computacion sociales y demés
Despertar la medios de
necesidad de los comunicacion

padres de familia
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de querer brindar
una educacion
con valores a sus

hijos
AMENAZAS ESTRATEGIAS-FA ESTRATEGIAS-DA
= Situacion » Fidelizar a los » Capacitar a los

econdémica del pais
- Competencia

actual

e Desercion de .
estudiantes

estudiantes con
una ensefianza de
calidad
Monitorea a los
estudiantes para
identificar
alumnos con
necesidades de .
refuerzo

docentes y padres
de familia para
apoyar en sus
estudios y brindar
una educacion
conjunta de
calidad
Monitoreo a las
instituciones

9. Necesidades estratégicas

Problema Causa Posible solucién Necesidades de
aprendizaje
Bajo - desconocen Aplicar las -estrategias de
rendimiento estrategias o estrategias de | aprendizaje
academico métodos de aprendizaje - estrategias de
de los ensefianza Practicar los auto aprendizaje
estudiantes - Poco interés valores, la
responsabilidad
Mal uso de - Faltadeun Contratar un - Valores
las docente en el docente - Desarrollo
plataformas area de calificado en el de
digitales computacion area de actitudes
- Influencia computacion que
negativa de Més control brindes
mensajes respeto a
brindados por uno
medios de mismo y
comunicacion los demas
Estrategia 1 Acciones Explicaciones Responsables
Seguir utilizando « Elegir canal La television es e Direccion
la televisién televisivo un medio por e Plana
como medio de « Evaluar donde se puede jerarquica
comunicacion cotizacion trasmitir
que permita dar - Elegirel imé_genes y
a conocer los horario de sonido haciendo
servicios que - el mensaje mas
brindan las publicidad atractivo.

instituciones
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Trasmision por
el canal
seleccionado

Estrategia 4

Promocionar a
las instituciones
por medio de
redes sociales

Crear una
cuenta
institucional
en redes
sociales
Realizar
constantes
actualizaciones
y
publicaciones
para centrar
atencion por
nuestra
institucion

Dar a conocer
mediante las
redes sociales la
institucion ya
que estos medios
son usados
mayormente por
jévenes

Direccién

10. Presupuesto del plan estratégico

El plan estratégico de marketing directo esta conformado por aspectos tales como:

publicidad, relacione publicas y promociones, segln el diagndstico son los puntos

donde existe debilidad.

La cantidad estimada para la implementacion del plan sera de S/ 1000 soles

Actividades Porcentaje destinado Valor monetario
Publicidad 40% S/ 400

Imagen institucional 35% S/ 350

Imprevistos 25% S/ 250

100% S/1000

Cronograma de actividades del plan de marketing
Actividad | Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Set | Oct | Nov | Dic
es : : : : : .
Publicidad | x X X X
Imagen X X X X X X | X X [X X X
institucion
al
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VI. CONCLUSIONES

La minoria de los representantes de las micro y pequefias tienen de entre 31 a 40 afios,
la mayoria son de genero femenino, son padres de familia, cuentan con un grado de
instruccion universitaria. Es importante considerar la edad porque representantes son
personas adultas con experiencia y madurez que pueden afrontar soluciones, retos y
tienen experiencia como para sacar adelante una empresa y sea capaz de resolver
problemas de cualquier indole. Es muy importante la relacion que los centros de
estudios desarrollan con los padres de familia porque ellos son personas que saben

como apoyar a sus hijos en distintos sentidos dentro de su desarrollo.

La mayoria tienen un vinculo no familiar, la minoria de las empresas cuentan con 9 a
mas colaboradores, tuvo como objetivo de creacién crear lideres en educacion. Es
importante contar con docentes calificados para poder lograr el objetivo de creacion

de la institucion.

La mayoria de las instituciones y padres de familia tienen en cuenta la gestion de
calidad, no hacen uso de las técnicas de gestion de calidad, pero implementan
soluciones frente a los problemas con sus colaborados y al implementar la gestion de
calidad el rendimiento de la institucion mejor6. Es importante dentro de las
instituciones implementar, desarrollar y cultivar la calidad tanto en los docentes,

alumnos y padres de familia para poder evitar errores.

En la institucion la mayoria emplea el marketing directo, también cuentan con una base
de dato activa, interactian con los usuarios de manera anual, la minoria realizar el

marketing usan como medio de comunicacion la television y radio, la mayoria
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consideran que brindan un nivel de ensefianza alta. Las instituciones desarrollan el
marketing directo, pero aun existe fallas donde se puede mejorar como el usas mejor
los medios de comunicacion y asi seguir mejorando la calidad de educacion que se

brinda y tener satisfechos a los alumnos y padres de familia.
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ASPECTOS COMPLEMENTARIOS

Recomendaciones

Incentivar a los docentes en trabajar conjuntamente para poder lograr y seguir
formando lideres en educacion, mejorando la calidad de la educacién, el entorno y

ambiente escolar.

Capacitar a los representantes de las instituciones para que las instituciones puedan
contar con docentes capaces de afrontar distintas situaciones que se puedan desarrollar,
en este caso brindar una educacion mediante medios de comunicacion en tiempo real,
pero por medio de plataformas desarrollando una educacion efectiva y logrando las

mismas metas.

Capacitar a los docentes y padres de familia en el tema de gestioén de calidad y asi
poder satisfacer de una manera equilibrada las distintas necesidades que puedan darse
en las instituciones y en el hogar en cuanto el desarrollo del aprendizaje de los alumnos

y asi garantizar la calidad de la ensefianza- aprendizaje.

Mejorar el uso de la base de datos esto ayudara a trabajar con un publico objetivo y
sabremos que ofrecer esta comunicacion se podra desarrollar de una manera mas rapida
por el beneficio de contar con la informacién de los clientes obteniendo asi una
respuesta inmediata como también se puede saber la satisfaccion de los clientes
enviando una encuesta a sus correos 0 numeros telefonicos la base de datos es
importante no ténganos una herramienta muestra en mano porque nos puede dar

grandes frutos.
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Implementar medios de comunicaciones como por ejemplo crear una cuenta de
Facebook institucional para poder dar a conoces al publico y a los estudiantes lo que

la institucion esta desarrollando o dar a conocer concursos de conocimiento entre otras

actividades.
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ANEXO

Anexo 1. Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

N.° | Actividades Afio 2020 Afo 2021
Semestre | Semestre 11 Semestre | Semestre 11
1123 (4 (1|23 112 |3 112 |3
1 | Elaboracion del | X
proyecto
2 | Revision del proyecto X | X
por el jurado de
investigacion
3 | Aprobacion del X
proyecto por el jurado
de investigacion
4 | Exposicion del X
proyecto al docente
tutor
5 | Mejora del marco X
tedrico
6 | Redaccion de la X
revision de la literatura
7 | Elaboracion del X
consentimiento
informado (*).
8 | Ejecucion de la X
metodologia
9 | Resultados de la X
investigacion
10 | Conclusiones y
recomendaciones
11 | Redaccion  del pre X[ X|X
informe de la
investigacion
12 | Redaccion del informe X
final
13 | Aprobacion del X
informe final por el
jurado de investigacion
14 | Presentacion de X
ponencia en eventos
cientificos
15 | Redaccion del articulo
cientifico
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Anexo 2. Presupuesto

Presupuesto desembolsable
(Estudiante)
Categoria Base % 0 Tota
Numero I
(S/))

Suministros (*)

- Impresiones 0.10 100 10.00

- Fotocopias

- Empastado

- Papel bond A-4 (500 hojas) 15.00 1 15.00

- Lapiceros 1.00 2 2.00
Servicios

- Uso de Turnitin 50.00 2 100.00
Sub total 127.00
Gastos de viaje

- Pasajes para recolectar informacion 2.00 10 20.00

Sub totel 147.00

Total presupuesto

de gesempbolsable 147.00

Categoria Base % 0 Tota

Numero |
(/)
Servicios

- Uso de Internet (Laboratorio 30.00 4 120.00
de Aprendizaje Digital -
LAD)

. Béquueda de informacion en base de 35.00 2 70.00

atos

- Soporte informatico (Mddulo de 40.00 4 160.00
Investigacion del ERP
University -
MOIC)

- Publicacion de articulo en 50.00 1 50.00
repositorio 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 652.00
desembolsable

Total (S/.) 799.00
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Anexo 3. Cuadro de sondeo

Orden| Region [Provincia | Distrito Nombre DRE/UGEL|{Cddigo Modular |IE Nombre de la Institucion Modalidad
1 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 417782 86706 SENOR DE LOS MILAGROS primaria
2 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 417790 86006 SANTICIMA TRINIDAD primaria
3 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 417824 86009 MICAELA BASTIDAS PUYUCAHUA | primaria
4 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 417873 86014 TUPAC AMARU 11 primaria
5 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 419564 86694 primaria
6 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 819136 86007 JOSE ANTONIO ENCINAS primaria
7 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 417766 86003 VIRGEN DE FATIMA primaria
8 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 417832 86010 primaria
9 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 417840 86011 primaria
10 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 417857 86012 primaria
11 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 418046 86070 primaria
12 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 419432 86073 primaria
13 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 419465 86076 primaria
14 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 419499 86079 primaria
15 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 735589 86973 primaria
16 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 797316 87003 primaria
17 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 418020 86068 primaria
18 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 418053 86071 CARLOS AUGUSTO primaria
19 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 419424 86072 primaria
20 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 419440 86074 primaria
21 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 419572 86696 primaria
22 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 419614 86779 primaria
23 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 717926 86954 primaria
24 Ancash Huaraz Huaraz Ugel Huaraz 717967 86965 primaria
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Anexo 4. Consentimiento informado

~> )
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS
(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre ¢l proyecto de
investigacion v solicifarle su consentimiento. De aceptar, ¢l investigador v usted se

quedard con una copia.

La presente investigacion se titula: Propuesta de mejora de los factores relevantes del
marketing directo para la gestion de calidad en las micro v pequenias empresas, rubro
enscflanza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz, 2020. Y ¢s dirigido
por Gomero Collas, Zavana Guadalupe, investigador de la universidad Catolica los
Anacles de Chimbote.

El proposito de la investigacion es: Incorporar las mejoras de los factores relevantes del
Marketing directo para la gestion de calidad en las micro v pequefias empresas, rubro
ensefianza preescolar v primaria en la ciudad de Huaraz, 2020, Para ¢llo se le mvita a
participar ¢n la ¢ncuesta. Su participacion en la investigacion ¢s completamente
voluntaria y anonima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento. sin que
¢llo le genere ningun perjuicio. Si tuviera alguna inquictud yo duda sobre la
mvestigacion, puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted serd informado de los resultados a ravés del docente
tutor Investigador de la Escucla de Administracion de la ULADECH Catdlica de
Chimbote, Centurion Medina, Reinerio Zacarias al nimero de celular 980 2359 211. Si
desca podra escribir al comreo roonlunonme uladech cdupe para recibir mayor
informacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede comunicarse con ¢l

comité de ética de la investigacion de la universidad Catolica los Angeles de Chimbote,

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:

Nombre: GianeVla Joddh  Sambrano  Aravcano
Fecha: 20 /os/;zo Correo Electronico: —a— 3(0!\924035@9«703 |.com

Firma del Participante:

l).
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Anexo 5. Cuestionario

UNIVERSIDAD CATOLICA LLOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS CONTABLES, FINANCIERAS Y
ADMINISTRATIVAS

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION
CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene como finalidad recoger informacion de las micro y
pequefias empresas para desarrollar el trabajo de investigacion titulado propuesta de
mejora de los factores relevantes del marketing directo para la gestion de calidad en
las micro y pequefias empresas, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en
la ciudad de Huaraz, 2020, para obtener el titulo de licenciada en administracién. Se
le agradece anticipadamente la informacion que usted proporcione.

GENERALIDADES

REFERENTE A LOS REPRESENTANTES DE LAS MICRO Y
PEQUENAS EMPRESAS

1. Edad
a) 18 a 30 afos
b) 31 a 40 afios

c) 4 1 amas afios
2. Género

a) Masculino
b) Femenino

65



3. Grado de instruccion
a) Primaria

b) Secundaria

c¢) Tecnologico

d) Universidad

4. Cargo que desempefia en la institucion
a) Director
b) Trabajador

c¢) Padre de familia

CARACTERISTICAS DE LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS

5. Numero de colaboradores
a)lad

b)5a8

€) 9 amas

6. Vinculo con los trabajadores
a) Familiares
b) No familiares

7. Cual fue el objetivo de creacién de
a) Generar ganancias

b) Ser los mejores en educacién

¢) Formar lideres en educacion

GESTION DE CALIDAD

8. ¢Se tiene en cuenta la gestion de calidad en la institucion?
a) Si

b) No

9. ¢Cree usted que en la institucion se hace uso de las técnicas de la gestion de
calidad?

a) Si
b) No
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10. ¢Usted implementa soluciones frente a los problemas que se dan con sus
colaboradores o estudiantes?

a) Si

b) No

11. Con el uso de la gestion de calidad ¢cree que mejoraria 0 mejoré el rendimiento
de la institucion?
a) Si

b) No

MARKETING DIRECTO

12. ¢En lainstitucién se implementa el marketing directo?
a) Si

b) No

13. (En lainstitucién se cuenta con una base de datos?
a) Si

b) No
14. ;Cada que tiempo interactta con los usuarios?
a) Bimestral
b) Trimestral
c¢) Anual

15. ¢Por qué medio de comunicacion da a conocer su marketing directo?
a) Television

b) Radio
c¢) Redes sociales
d) Otros

16. ¢Como considera la ensefianza que se brinda en la institucion?
a) Baja

b) Media
c) Alta
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Anexo 6. Validacion del cuestionario
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INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE

DATOS GENERALES:

INVESTIGACION

o\

11. Apellidos y nombres del informante (Experto): Mautino Minaya Madelaine Nicolasa
1.2. Grado Académico: Maestria
1.3. Profesion: Licenciada en Administracién

Il. VALIDACION:
{tems correspondientes al Instrumento 1
Validez de Validez de Validez de
contenido constructo criterio
El item permite
N de ftem El item corresponde a | El item contribuye a clasificar a los Observaciones
alguna dimensién de medir el indicador sujetos en las
la variable planteado categorias
establecidas
] NO ] ] NO S| INO
Dimensién 1:
5 X X x
6 x x x
7 x x x
Dimensién 2:
X x x
X x X
10 X x X
11 X X x
Dimension 3:
12 No debe ser tan
directa, los docentes
x X X
no conocen el
marketing directo
13 Especificar, base de |
x X x datos de quien o
quienes
14 Cambia el término de
usuarios
15 Mejora la redaccién..
repito elios no
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16

Otras observaciones generales:

A

¥

Mautino Minaya Madelaine Nicolasa

DNI N*® 31666034

70




INFORME DE OPINION DE EXPERTOS DEL INSTRUMENTO DE
GACION

I. DATOS GENERALES:

INVESTI

~y

1.1. Apellidos y nombres del informante (Experto): ,‘(n?’ 7119"1'.5 Kns:]
1.2. Grado Académico: L. Admwishoudn
1.3. Profesion: [ day ) shacher
Il. VALIDACION:
items correspondientes al Instrumento 1
Validez de Validez de Validez de
contenido constructo criterio
El item permite
N* de tem £l ftem corvesponde a | £ Reor contiibuye o casificar @ lus Observaciones
alguna dimensién de medir e indicador sujetos en las
la variable planteado categorias
establecidas
Si NO Si l NO Si NOC
Oiinvension 1,
R E X
S e X
Dimensidn 2:
8 )/ X
) y & )(
i0 X 7/
¥ ¥ X
Dimensi6n 3: =3
Wy X
i X ¥
R I \
15 y v
16 X \f
Otras observaciones generales:

«
e ot cvusasevenn

Amn&“ém ox gl e xpes o
DN

INT Joxsdien
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Anexo 7. Hoja de tabulacion

Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas

Preguntas Respuestas Tabulacion N %
a) De 18 a 30 afios -1 7 29.17
b) De 31 a 40 afios HH-11 9 37.50
Edad c) De51amés HHH-111 8 33.33
Total FELEE-DE0H-T0-1n-n | 24 100.00
a) Femenino IS 15 62.50
Género b) Masculino HHH-1111 9 37.50
Total FEE-0E0H-T0 -1 - | 24 100.00
a) Primaria - 0 0.00
b) Secundaria - 0 0.00
Iri;?ﬂgcfgn ¢) Tecnolégico T 4 | 1667
d) Universidad FELE-TE0-T-1n 20 83.30
Total TELE-DE0-T0 -1 - | 24 100.00
a) Director TELE-DE0-T0 -1 - | 24 100.00
Cargo que b) Trabajador 0 0,00
desempefia
c) Padre de familia 0 0.00
Total FELEE-0E0-T0-1n-rn | 24 100.00
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Caracteristicas de las micro y pequefias empresas del sector servicios, rubro

ensefianza preescolar y primaria en la ciudad de Huaraz, 2020

Preguntas Respuestas Tabulacion N %
a) Dela4 -1 8 33.33
NUmero de colaboradores
colaboradores b) De5a8 -1 7 29.17
colaboradores
c) De9amaés [T 9 37.50
Total FEOH-TUEE-D0EH-Tee-mn | 24 100.00
Vinculo con los a) Familiares THH-THTH-1 12 50.00
demaés b) No familiares THH-T-1 12 50.00
colaboradores Total FEOH-TUEE-D0EH-Tee-mn | 24 100.00
Generar ganancias - 7 29.17
Cual fue el Ser los mejores en - 6 25.00
objetivo de educacion
creacion Formar lideres en THH-T- 11 45.83
educacion
Total FEOH-TUEE-D0EH-Tne-mn | 24 100.00
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Caracteristicas de la gestion de calidad en las micro y pequefias empresas del sector

servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria (primaria) en la ciudad de Huaraz,

2020
Preguntas Respuestas Tabulacion N %
a) Si FHH-TH-TT 14 58.33
Tiene en cuenta b) No THH-1T 10 41.67
la gestién de
calidad Total FHEH-TEN-T0 -1 -1m 24 100.00
Hace uso de las a) Si THH-THTH-T 12 50.00
técnicas de
gestion de b) No T 12 50.00
calidad
Total TNEIE sl 24 100.00
Implementa a) Si FHH-THH-1 14 58.33
soluciones frente
a los prob|emas b) No HHHH-TTH 10 41.67
con sus
colaboradores Total TNEIE sl 24 100.00
El uso de la a) Si FH-THH- 13 54.17
gestién de
calidad mejoraria b) No HH-1-1 11 45.83
0 mejoro el
rendimiento de la Total NNgisnngiinsill 24 100.00
empresa
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Caracteristicas de los factores relevantes del marketing directo en las micro y

pequefias empresas del sector servicios, rubro ensefianza preescolar y primaria en la

ciudad de Huaraz, 2020

Preguntas Respuestas Tabulacion N %
En la institucion a) Si THH-TEH-T 15 62.50
emplean el
marketing directo b) No HH-T11 9 37.50
Total THE-TEE-T0E-T0-1m 24 100.00
Cuenta con una a) Si TH-THH-T-11 17 70.83
base de datos
b) No -1 7 29.17
Total FHE-TEE-T0EH-TE-1 24 100.00
a) Bimestral Il 3 12.50
Cada que tiempo b) Trimestral HH-111 8 33.33
interactua con los
usuarios c) Anual HHH-THH- 1T 13 54.17
Total THE-TEHE-THEH-TE-1 24 100.00
Television HHH-111 8 33.33
Porque medio de | Radio HH-111 8 33.33
comunicacion
realiza marketing | Redes sociales il 4 16.67
Otros 1 4 16.67
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Total FHEE-TEE-THEH-TE-1 24 100.00

a) Baja -1 6 25.00

Nivel de b) Media -1 6 25.00
ensefianza que

brinda la c) Alta HH-TH-1 12 50.00
institucion

Total THE-TEE-T0E-T0-1m 24 100.00
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Anexo 8. Figuras

Caracteristicas de los representantes de las micro y pequefias empresas

® 18 — 30 afios
" 31 - 40 afios
» 51 a mas afos

Figura 1. Edad
Fuente: Tabla 1

= Si
" No

Figura 2. Género

Fuente: Tabla 1
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Primaria

Secundaria incompleta
Tecnolégico
Universidad

Figura 3. Grado de instruccion

Fuente: Tabla 1

m Director
m Trabajador
= Padre de familia

Figura 4. Cargo

Fuente: Tabla 1
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1-4 colaboradores
| ]

5-8 colaboradores
| ]

9 amas
" colaboradores

Figura 5.Colaboradores
Fuente: Tabla 2

® Familiares
» No familiares

Figura 6.vinculo

Fuente: Tabla 2
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Generar ganancias
| ]

Ser los mejores en
, eéducacion

Formar lideres en
. educacion

Figura 7. Objetivo d
Fuente: Tabla 2

= Si
" No

Figura 8.Considera la gestion de calidad

Fuente: Tabla 3
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Si
No

Figura 9. Implementa la gestion de calidad

Fuente: Tabla 3

® Si
® No

Figura 10. Brinda Solucién ante los problemas

Fuente: Tabla 3
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Si
No

Figura 11.Con la implementacion de la gestion de calidad mejoro o
mejoraria las mypes

Fuente: Tabla 3

m Sj
® No

Figura 12.Implementacion del marketing directo

Fuente: Tabla 3
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m Si

» NO
Figura 13. Cuenta con una base de datos
Fuente: Tabla 3
® Si
" No

Figura 14.Tiempo de interaccion con los clientes

Fuente: Tabla 3
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Television

" Radio
" Redes sociales
" Otros
%
Figura 15.Medio de comunicacion que usa
Fuente: Tabla 3
® Baja
" Media
" Alta

Figura 16. Nivel de ensefianza
Fuente: Tabla 3
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Anexo 9. Evidencia de tramite de recoleccion de dato

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Carta a N2 01- 2021-RCCP-ULADECH CATOLICA
sr(a). Psmo\osu Guanella Joddh Sambrano Auwcans
Presente, -

De mi consideracion:

Es un placer dirigirme a usted para expresar mi cordial saludo e informarle que soy estudiante
de la Escuela Profesional de Administracion de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.
E! motivo de la presente tiene por finalidad presentarme, Gomero Collas, Zayana Guadalupe
con codigo de matricula N° 1211161072, de la Carrera Profesional de Administracion, ciclo X,
quién solicita autorizacion para ejecutar de manera remota o virtual, el proyecto de
investigacién  titulado PROPUESTA DE MEJORA DE LOS FACTORES
RELEVANTES DEL MARKETING DIRECTO PARA LA GESTION DE
CALIDAD EN LAS MICRO Y PEQUENAS EMPRESAS, RUBRO ENSENANZA
PREESCOLAR Y PRIMARIA (PRIMARIA) EN LA CIUDAD DE HUARAZ, 2020

durante los meses de enero y febrero del presente afo.

Por este motivo, agradeceré el acceso y las facilidades a fin d; ejecutar satisfactoriamente mi
investigacidn la misma que redundard en beneficio de su Institucion. En espera de su amable

atencion, quedo de usted.

Atentamente,

Zudrt>S

A= o

Gomero Collas, Zayana Guadalupe

DNI. N° 70138407
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Anexo 10. Evidencia del Turnitin

turnitin @ ZAYANA GUADALUPE GOMERO COLLAS  TESISIV-C-ZGOMEROC-INFORMEFINAL-TURNITIN-2021-02 ©)
.
M PROPUESTA DE MEJORA DE LOS FACTORES | 3 0 0/0
RELEVANTES DEL MARKETING DIRECTO PARA LA 2 s
GESTION DE CALIDAD EN LAS MICRO Y PEQUENAS L
EMPRESAS, RUBRO ENSENANZA PREESCOLAR Y
PRIMARIA (PRIMARIA) EN LA CIUDAD DE HUARAZ, ?
2020 ®
INFORME FINAL DE TESIS PARA OPTAR EL TITULO No existen fuentes coincidentes para este informe.
PROFESIONAL DE LICENCIADA EN
ADMINISTRACION
AUTOR
GOMERO COLLAS, ZAYANA GUADALUPE
ORCID: 0000-0003-3764-0848

Lemenn
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