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RESUMEN Y ABSTRACT

Resumen

En el estudio de investigacion se tuvo como objetivo general determinar las caracteristicas
del Marketing Directo para mejorar Ventas en la pequefia Empresa Ferreteria Lukat
Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022; con enunciado del problema ¢ Cuales son
las caracteristicas del Marketing Directo para mejorar Ventas en la pequefia Empresa
Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022?; manejando una
metodologia de tipo aplicada con enfoque cuantitativo, nivel descriptivo y disefio no
experimental de corte transversal, poblacion son los trabajadores de la ferreteria Lukat
Contratistas Generales y la muestra de un gerente general y 9 trabajadores el cual se lleg6
a los siguientes resultados el 80% respondieron que nunca realizan Ilamadas telefonicas a
sus clientes. Se concluye que el telemarketing no esté siendo utilizada de forma adecuada,
las Ilamadas telefonicas y videollamadas no estan siendo efectuadas para brindarles un
buen servicio; también el mailing esta siendo poco utilizado en la ferreteria, tienen pagina
web activo y no estan tan seguros de que se logra convencer a los clientes potenciales
porque no hay una comunicacién personaliza adecuada y menos utilizan ofertas especiales
con sus clientes, asimismo el buzoneo es una técnica utilizada en el marketing directo, por
lo tanto, las revistas y tarjetas personalizadas si tienen menos los folletos; referente a los
productos de calidad siempre los tienen, sin embargo los catadlogos no estan siendo
actualizados, los consumidores casi nunca estan satisfechos por ello tal vez se cumple las

necesidades del consumidor, asi también los precios tal vez son razonables.

PALABRAS CLAVE: Lukat, Marketing directo, Ventas.
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Abstract

In the research study, the general objective was to determine the characteristics of Direct
Marketing to improve Sales in the small company Ferreteria Lukat Contratistas Generales,
Ayacucho district, 2022; with a statement of the problem. What are the characteristics of
Direct Marketing to improve Sales in the small business Lukat General Contractors
Hardware Store, Ayacucho district, 2022?; Managing a methodology of applied type with
a quantitative approach, descriptive level and non-experimental cross-sectional design,
population are the workers of the Lukat General Contractors hardware store and the
sample of a general manager and 9 workers which reached the following results on 80 %
responded that they never make phone calls to their customers. It is concluded that
telemarketing is not being used properly, telephone calls and video calls are not being
made to provide them with a good service; mailing is also being little used in the hardware
store, they have an active website and they are not so sure that they can convince potential
customers because there is no adequate personalized communication and they use special
offers with their customers less, mailing is also a technique used in direct marketing,
therefore, magazines and personalized cards if they have fewer brochures; Regarding
quality products, they always have them, however, the catalogs are not being updated,
consumers are almost never satisfied, therefore, perhaps the consumer's needs are met,

and the prices may also be reasonable.

KEY WORDS: Lukat, Direct marketing, sales,.



I. INTRODUCCION

Este trabajo de investigacion se trata sobre el Marketing Directo para mejorar las Ventas,
lo cual se caracteriza en conectarse con los clientes con ese fin de que tengan relaciones duraderas
con cada uno de ellos. Son métodos que ofrecen productos o servicios personalizados, este tipo de
marketing busca provocar una accién tales como por ejemplo ir a la tienda y comprar o hacer
pedidos mediante péginas web, definitivamente informarse primero de que modelos puede haber.
Claramente este método del marketing directo quiere suscitar una reaccion en el pablico objetivo
gracias a un contenido directamente entregado al consumidor, de forma fisica o por email que

también es un disefio grafico muy impactante, siendo los productos irresistibles.

Indicando estos puntos del marketing directo se nota que las ferreterias existentes del
distrito Ayacucho desconocen por tanto presentan problemas de bajas ventas, hay meses que sube
sus ventas y hay meses que baja y muy parejo, el desconocimiento de la mercadotecnia puede
suscitar a tener grandes pérdidas de ingresos. Las mypes suelen tener riesgos de perder ventas,
perder clientes por las distintas amenazas que tienen por la aparicion de mas competencias,
personales no competitivos, falta de conocimiento de marketing, claramente desconocen procesos

de administracién como para poder solucionar algunos problemas que suscitan.

En tal sentido no solo en Perl ocurre este problema, ya que en otros paises también tienen
dificultades para poder salir al exterior, un 60% de las pymes ve en la escasez de perfiles
calificados y en el desconocimiento de principales barreras a la internacionalizacion, hay barreras
que no les permite hacer negocios afuera, les suena facil ir a Latinoamérica y hacer negocios, pero
la realidad demuestra que la internacionalizacion no es solo invertir, sino también requiere de
conocimiento de analisis estratégico de los mercados y conocer la cultura local entre otras cosas,

pese al censo de casi 150000 empresas exportadoras la realidad es que solo un tercio se considera



exportadores regulares.; definitivamente el cliente tiene que estar satisfecho, ayudar que el
producto lo encuentre en el mismo lugar. En Espafia hay volumen amplio de pymes que adn estan
por muy debajo de su gran potencial, el 50% de las pequefias y medianas empresas tienen la
sofisticacion digital muy bajo, no hay impulso de marketing como en paises de Inglaterra y

Noruega. (Gedeth, 2016)

En diferentes paises el método del marketing directo no esta siendo aplicado en su
totalidad, cuando deberia porque es el mas efectivo para estar en constante comunicacion con sus

clientes y estar al tanto de las novedades de productos que se pueda traer.

En las grandes empresas del Peru se utiliza la mercadotecnia directa para sus buenos
resultados de ventas, sin embargo, no todas las micro y pequefias empresas conocen de este
método, con muchas investigaciones, capacitaciones y sobre todo concientizar para que el negocio

crezca se tiene que ir aplicando este método.

En la region de Ayacucho, hay pocas MyPES manejando este método del marketing
directo, muchos de ellos tienen carencia, no trabajan en fidelizar y satisfacer a los clientes, lo méas
PeNoso es que se retiran sin que hayan sido resuelto sus pedidos por ello lo que se quiere es obtener
que todos de la comercializacion de ferreterias apliquen para beneficios de ellos y satisfaccion de
los consumidores. En la actualidad la ferreteria Lukat Contratistas Generales ha sido golpeado por
la crisis politica, econdmica y social, asimismo la falta de capacitacion de los vendedores,
constante rotacion de personal, problemas también como la mala atencion en algunas veces hacen
que las ventas bajen en estos los Ultimos meses, pese a estos problemas que atraviesa, se tiene que
recuperar, incluso superar las expectativas dentro de la empresa, todo esto conlleva el marketing

directo como estrategia.



Por lo tanto, se plantea el siguiente enunciado: Siendo esta investigacion titulada:
Marketing Directo para mejorar Ventas en la Pequefia Empresa Ferreteria Lukat Contratistas
Generales, distrito Ayacucho, 2022: ;Cudles son las caracteristicas del Marketing Directo para
mejorar Ventas en la pequefia empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho,
2022? Como objetivo general. Determinar las caracteristicas del Marketing Directo para mejorar
Ventas en la pequefia empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022.
Y los objetivos especificos como: Describir las caracteristicas de Telemarketing para mejorar
Ventas en la pequefia empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022.
Describir las caracteristicas de Mailing para mejorar Ventas en la pequefia empresa Ferreteria
Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022. Describir las caracteristicas de Buzoneo
para mejorar Ventas en la pequefia empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito
Ayacucho, 2022. Describir las caracteristicas del Producto para mejorar las Ventas en la pequefia
empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022. Describir las
caracteristicas del Consumidor para mejorar las Ventas en la pequefia empresa Ferreteria Lukat
Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022. Describir las caracteristicas del Precio para
mejorar las Ventas en la pequefia empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito
Ayacucho, 2022. Por Gltimo; elaborar la propuesta de mejora segln los resultados obtenidos en la
pequefia empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022. La pertinencia
de la investigacion se justifica que los duefios, asi como los trabajadores de la Ferreteria Lukat
Contratistas Generales, a través de esta investigacion tomen conocimiento y apliquen para la
gestién de calidad en su empresa, y que mejoren para el beneficio de ellos. La metodologia que se
utilizd en este trabajo es el tipo aplicada con enfoque cuantitativo, en seguida el nivel de

investigacion es descriptivo, se hizo el uso de disefio no experimental de corte transversal. Se



utilizd una muestra del 100% de la poblacidn un gerente general y 9 trabajadores de la ferreteria
del distrito Ayacucho. Asimismo, se concluye que el telemarketing no esta siendo utilizada de
forma adecuada, las llamadas telefonicas y videollamadas no estan siendo efectuadas para un buen
servicio; también el mailing esta siendo poco utilizado en la ferreteria, si bien tienen pagina web
activo y no estan tan seguros de que se logra convencer a los clientes potenciales porque no hay
una comunicacion personaliza adecuada y menos utilizan ofertas especiales, asimismo el buzoneo
es una técnica utilizada en el marketing directo, tienen revistas y tarjetas personalizadas menos los
folletos; referente a los productos de calidad siempre los tienen, sin embargo los catalogos no estan
siendo actualizados, en cuanto a los consumidores casi nunca estan satisfechos por ello tal vez se

cumple las necesidades del consumidor, asi también los precios tal vez son razonables.



1. REVISION DE LITERATURA
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes internacionales

Palma (2017) en la presente investigacion Implementacién de herramienta de Marketing
Directo que mejore el posicionamiento de la marca KHE Bellas, Matagalpa, segundo semestre
2017. Tiene como objetivo Analizar la influencia del marketing directo en los canales de
comercializacion y su relacion con las ventas personales para la toma de decisiones a través de un
estudio documental. La metodologia del trabajo es de tipo de investigacion correlacional con
enfoque cuantitativo utilizando el método deductivo y con una muestra de 172 clientes. Asimismo,
llego a las siguientes conclusiones Khe Bellas es una tienda Online que se apoya de herramientas
digitales como parte de comunicacion de mercadeo tales como: Redes sociales, telemarketing,
promocion de venta y publicidad en Facebook y WhatsApp, muy minimo en email. La tienda
Online no estd implementada en otras plataformas virtuales de las cual puede aprovecharse para
ampliar su mercadeo por lo cual los clientes, usuarios bien fanaticos de la pagina virtual sugieren
el uso de nuevas plataformas digitales para comercializar los productos de la tienda; se
seleccionaron herramientas de marketing digital adecuadas para la tienda virtual Khe Bellas
Variedades, determinando gracias a las encuestas y demas instrumentos aplicados, y ademas a la
experiencia del investigador en términos de marketing digital y desarrollo de sistemas las
siguientes: e-commerce con Wordpress y Woocommerce, Correo masivo con MailChimp,
mensajeria masiva SMS con SMS-Caster y la optimizacion en uso de redes sociales Facebook y
WhatsApp; se planifico a través de un Plan de Acciones la implementacion de las herramientas de
marketing digital seleccionadas, ademas la propietaria esta anuente a capacitarse en herramientas

digitales para implementarlas en su tienda online.



Ortega (2022) en su investigacion Estrategias de Marketing y Ventas en la Ferreteria
Omnisariato Manglaralto, provincia de Santa Elena, afio 2021. Tiene como objetivo analizar el
impacto que tiene la implementacion de estrategias de marketing, en el incremento de las ventas
en la ferreteria Omnisario Manglaralto. Tiene tipo investigacion descriptiva y exploratoria con
enfoque cualitativo y cuantitativo, como muestra tiene a 354 clientes. La investigacion llego a las
siguientes conclusiones: las estrategias de marketing en sus ventas de la ferreteria son muy
importantes, ya que al implementar publicidad exhaustiva para poder ofertar sus productos provoca
una mejoria en sus ingresos lo que sera beneficioso para la empresa, pero al no tener nuevas
estrategias estas han provocado que sus ventas menoren de una manera significativa debido a la
competencia que mantiene a sus alrededores. Se reviso teorias relacionadas a estrategias de
marketing, y su influencia en las ventas, con el objetivo de establecer nuevas estrategias que
permitan a la ferreteria captar nuevos clientes y posesionar en el mercado logrando incrementar
sus ventas sin impactar de manera significativa al presupuesto mensual de la empresa. Dentro del
estudio investigativo se determinaron procesos metodoldgicos que ayuden con el tema de
investigacion a la, analizando muchos factores ya sea de manera interna como externa que influyen
directamente en el manejo técnico de la empresa. Por medio de los instrumentos aplicados se puede
afirmar que se ha cumplido con los objetivos especificos, debido a que se pudo determinar diversos
factores que el cliente mide al momento de adquirir un producto, ademas se pudo detectar nuevas
necesidades de los clientes, ya que para ellos si es importante que la empresa busque nuevas
estrategias para que puedan ofertar sus productos y a la misma ves por este medio dar a conocer
lo que oferta. Al diagnosticar la situacion actual de la empresa, se pudo analizar que esta empresa
no cuenta con personal en competencias de marketing, que por medio digitales proporcione

informacidn sobre la empresa. Se establecio que uno de los problemas de negocio, es que no cuenta



con una buena camparia de marketing lo que hace que sus clientes no estén enterados al momento
de que ofertan o realizan promocion de sus productos, para esto se puedo establecer estrategias de
marketing digital que le permitan llegar mas a sus consumidores generando beneficios tanto como
el consumido y para la empresa, gracias a que la tecnologia nos permite hacer comercio via internet
sin mucho esfuerzo pero si con constancia. En lo general se concluye que la ferreteria deberia de
implementar mas el uso de las redes sociales y WhatsApp empresarial ya que serda un gran
beneficio tanto para el cliente como para la empresa con la finalidad de que estén
intercomunicados, lo que permitird que sus clientes se sientan satisfechos y sobre todo sera la
solucion de sus problemas de comunicacion

Armas (2021) en su investigacion Plan de Marketing Digital para aumentar las ventas y
posicionar la marca: microempresa Mariscos Don Ordefiez en la ciudad de Quito en el afio 2020.
Tiene como objetivo Disefiar estrategias de marketing digital para el fortalecimiento de la
microempresa mariscos Don Ordofiez en la ciudad de Quito, afio 2021. La investigacion es de tipo
cualitativo -cuantitativo de nivel descriptivo y el disefio fue no experimental con una muestra de
384 ciudadanos de Quito. Llego a las siguientes conclusiones: La situacion actual de la
microempresa de mariscos Don Ordofiez segun los resultados de la entrevista y la encuesta, ratifica
que la empresa no utiliza medios de comunicacion digital para publicitar a su marca y su cartera
de productos en el mercado; a su vez, el publico objetivo de la ciudad de Quito menciona que estan
dispuestos a adquirir los productos por medio de estas plataformas digitales. En la propuesta del
Plan de marketing digital para aumentar las ventas y posicionar la marca de la microempresa
mariscos Don Ordofiez en la ciudad de Quito, contiene 7 objetivos especificos, dichos objetivos
estan direccionados con las redes sociales, pagina web, contenido digital y medios alternativos de

comunicacion, con un presupuesto de $265 dolares.



2.1.2. Antecedentes nacionales

Angeles (2021) En su investigacion el Marketing Directo y su incidencia en la
participacion de mercado de la Ferreteria Corporacién Chavez E.L.R.L. del distrito de Pillco
Maria — Huanuco 2020. Tiene como objetivo determinar la incidencia del marketing directo en la
participacion de mercado de la ferreteria Corporacion Chavez E.I.R.L. del distrito de Pillco Marca
— Huénuco, 2020. La investigacion es de enfoque cuantitativo de nivel descriptivo -correlacional,
de disefio no experimental. Llego a las siguientes conclusiones: afirmamos que la ferreteria
Corporacion Chavez E.I.R.L. del distrito de Pillco Marca esta haciendo uso correcto del marketing
directo y esto se ve reflejado con un 85% en la buena participacion del mercado ferretero del
distrito. Se determind la incidencia de la comunicacion en la participacion de mercado con un 71%,
encontrandose en un nivel alto, en tal sentido afirmamos que; la ferreteria viene utilizando una
buena estrategia de comunicacion y esto se ve reflejado en el gran nimero de clientes que tiene, a
comparacion de otras ferreterias del distrito y este a su vez repercute en la buena participacion del
mercado Ferreto del distrito y aumentando sus ventas. Se determing la incidencia de la creatividad
en la participacion de mercado de la ferreteria teniendo como resultado una correlacion de un 90%,
encontrandose en un nivel muy alto. Se determind la incidencia del servicio al cliente en la
participacion de mercado de la ferreteria; se tuvo como resultado una correlacion de un 68% de
incidencia, encontrandose en un nivel moderado; teniendo estos resultados podemos decir que la
estrategia utilizada de servicio al cliente que se esta implementando en la ferreteria, estd dando
buenos resultados; como se pudo observar en la investigacion los trabajadores estan capacitandose
para poder brindar un mejor servicio y esto se ve reflejado en la participacion del mercado ferretero

del distrito.



Juarez (2021) en su investigacion Marketing Directo y su influencia en el incremento de
Ventas del Grupo San Carlos S.C.R.L. — Huanuco 2020. Tiene como objetivo determinar el
marketing directo influye en el incremento de ventas del Grupo San Carlos S.C.R.L. — Huanuco,
2020. La metodologia del trabajo es con enfoque cuantitativo, con nivel de investigacion
descriptivo y de disefio no experimental, asimismo tuvo de muestra a 382 clientes. Por tanto, llego
a las siguientes conclusiones: Se concluye que el marketing directo influye positivamente en el
incremento de ventas del grupo San Carlos - Huanuco, se encuentra dentro de una valoracion
positiva alta, es decir cuanto mas efectivo sea el marketing directo de la empresa San Carlos,
existird un mayor margen de ventas. Se concluye que el Below The line influye significativamente
en el incremento de ventas del grupo San Carlos — Huanuco, cuanto mayor promocion, sorteos y
eficiente merchandising exista por parte de la empresa, producira mayores ventas. Se concluye que
el manejo de fan page influye positivamente en el incremento de ventas del grupo San Carlos —
Huanuco, cuanto mayor crecimiento exista en la comunidad del fan page, asi como también el
incremento de interaccion con sus clientes por parte de la empresa existirad un incremento de venta
para la empresa. Se concluye que plan promocional influye positivamente en el incremento de
ventas del Grupo San Carlos - Huénuco, las promociones en dias efectivos, las estrategias de
captacién de clientes que estan dentro del plan promocional se siguen manejando de manera

correcta existird un mayor incremento de ventas.

Torrez (2022) en su investigacion Gestion de Calidad y Marketing directo en las
Instituciones Educativas Privadas del distrito de Tucume, afio 2020. Tiene como objetivo
Determinar las principales caracteristicas de la Gestion de calidad y Marketing Directo en las
instituciones educativas privadas del distrito de Tacume, afio 2020. El tipo de investigacién fue

descriptivo propositivo de disefio No experimental de corte, con una muestra de 5 representantes
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de la institucion. La investigacion llego a las siguientes conclusiones: Se concluye que la mayoria
de los representantes tienen entre 50 a mas afios de edad, son de género femenino, asimismo tiene
grado de instruccion superior universitaria, su mayor parte de los representantes de las
instituciones son los mismos duefios del negocio y tienen entre 7 afios a mas como empresarios.
Se concluye que la gran mayoria de las micro y pequefias empresas estan en el rubro por mas de 7
afios y poseen con 11 a mas trabajadores, entre ellos familiares y se constituyeron para crear
ingresos y generar ganancias. Se concluye que algunas empresas consideran la gestion de calidad,
lo cual contribuye al rendimiento de la empresa lo cual consideraran que la estacion de calidad
ayuda a cumplir con los objetivos propuestos por la parte de la empresa. Con esta conclusion se
pudo observar que los representantes de las instituciones educativas no tienen mucho conocimiento
de la gestion de calidad debido a que no implementa en sus empresas de acuerdo al cuarto objetivo
especifico se llegé a la conclusion que la gran parte de representantes de las instituciones
educativas privadas tienen ciertos desconocimientos en ciertos temas empresariales
fundamentales, tales herramientas del Marketing Directo en las instituciones educativas privadas
del Distrito de Tucume, a través de la conclusién se pudo observar que los representantes de las
empresas tienen poco conocimiento del Marketing Directo, se realizo el plan de mejora basandose
a las consecuencias de la averiguacion, con el objeto de instituir las estrategias que admite utilizar
una apropiada gestion de calidad, fundamentando el Marketing Directo, teniendo como fin de
optimizar la calidad de la prestacion en perfeccionar la calidad de la asistencia en una institucion
del sector educacion. El beneficio primordial originando este trabajo, fue el de exponer un método
de progreso incesante que prometa las educaciones con la finalidad de aumentar los estandares de

calidad en la prestacion para reembolsar a los usuarios del sector educativo. Ademas, en la
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actualidad con educaciones imponderable y limitado para calcular y avalar la calidad en la

asistencia ofrecida.

Ubalter, E. L.;Zamora F. (2017) en la investigacion Relacion del Marketing Directo y las
Ventas en Falavania EIRL. Tiene como objetivo determinar la relacion del marketing directo y las
ventas en Falavania EIRL. La metodologia se bas6 en un estudio de tipo cuantitativa —
correlacional con un enfoque experimental — transversal, con una muestra de 137 personas. La
investigacion llego a las siguientes conclusiones: Si existe relacion entre el marketing directo y las
ventas, por lo que se logro determinar a través del analisis de correlacion de Pearson; 0.592 como
resultado por lo que se acepta que indica que existe relacion entre el marketing directo y las ventas
en Falavania EIRL, Se ha identificado que existe aceptacion en cuanto a técnicas de marketing
directo en la empresa, ya que se manifiesta que la localizacién de productos debe mejorar en un
95.6%, y se tiene aceptacion por el uso de redes sociales en un 91.9% y el uso de correo electronico
y teléfono para mantener comunicacion con la empresa; de esta manera se establecera estrategias
de marketing apropiadas para mejorar las ventas del negocio, El andlisis del proceso de las técnicas
de ventas en la empresa 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 decisién de compra
(83.22%), Al analizar la influencia del marketing directo con las ventas de la empresa, se ha
determinado segun el analisis de correlacion de Pearson (0.592), como resultado; indicando una
relacién positiva moderada entre las variables de marketing directo y ventas; es decir la

implementacion de las técnicas de marketing directo influyen en el incremento de las ventas.
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De La Cruz (2019) en la investigacién Marketing Directo y el Posicionamiento de la tienda
Elektra del distrito San Martin de Porres — Lima. Esta investigacion tiene como objetivo
determinar la relacion del Marketing directo y el posicionamiento de la tienda Elektra del distrito
de San Martin de Porres-Lima. La metodologia se bas6é en un estudio de tipo de investigacion
aplicada, nivel descriptivo correlacional, disefio no experimental de corte transversal, con una
muestra de 219 clientes. La investigacion llego a las siguientes conclusiones: Estadisticamente se
determind que existe una correlacion entre el marketing directo y el posicionamiento, pero no se
puede decir que es significativa porque estd bajo el margen del 0.6. Los resultados ademas
mostraron que la correlacion entre las variables fue directa, con un grado de correlacién calificado
como moderado. El resultado que nos indica que el empleo de un buen marketing directo permite
posicionar a la tienda Elektra del distrito de San Martin de Porres-Lima; es decir que es probable
que al incrementar la efectividad del marketing directo también incremente moderadamente el
posicionamiento; el marketing directo por correo se relaciona con el posicionamiento de la tienda
de Elektra, con una correlacién directa (positiva), con un grado de correlacion calificado como
muy baja. es decir que es probable que, al incrementar la efectividad del marketing directo por
correo, también incremente moderadamente el posicionamiento; de acuerdo con los resultados se
indica que el marketing directo por catalogo tiene una relacion directa positiva con el
posicionamiento de la tienda; con un grado de correlacion calificado como baja, es decir que es
probable que al incrementar la efectividad del marketing directo por catalogo también incremente
moderadamente el posicionamiento; de acuerdo con los resultados se indica que el marketing
directo por teléfono tiene una relacion directa positiva con el posicionamiento de la tienda de
Elektra; con un grado de correlacion calificado como muy baja, es decir que es probable que al

incrementar la efectividad del marketing directo por teléfono también incremente moderadamente



13

el posicionamiento; de acuerdo con los resultados se indica que el marketing directo por television
tiene una relacion directa positiva con el posicionamiento de la tienda de Elektra; con un grado de
correlacion calificado como moderado, es decir que es probable que al incrementar la efectividad
del marketing directo por televisién también incremente moderadamente el posicionamiento.
Camero, G.; Salinas P. (2019) en la investigacion Marketing Directo y Posicionamiento de
la empresa Vinelly S.A.C. en el distrito de Wanchaq, 2019. Tiene como objetivo Determinar la
relacion que existe entre el marketing directo con el posicionamiento de la empresa Vinelly S.A.C
en el distrito de Wanchag, 2019. Asimismo, tiene la metodologia del tipo de investigacion
aplicada, nivel alcance correlacional, disefio no experimental, con una muestra de 382 personas.
La investigacion llego a las siguientes conclusiones: Que el Marketing Directo esta relacionado
al posicionamiento de la empresa Vinelly S.A.C, con un 75.5%, es decir presenta una correlacion
positiva considerable; de acuerdo a los resultados obtenidos el marketing directo fue calificado
como muy malo, lo que implica que el posicionamiento se vea afectado siendo estd muy bajo.
También que el Marketing Online esta relacionado al posicionamiento de la empresa Vinelly
S.A.C., con un 75.1%, es decir presenta una correlacion positiva considerable, en base a los
resultados de la investigacion en la Empresa. EI marketing online es muy malo, tienen un sitio web
muy bésico y no esta actualizado con relacién a lo que venden y ofrecen perjudicando el
posicionamiento de la empresa. Se ha demostrado que la venta cara a cara esta relacionada al
posicionamiento de la empresa Vinelly S.A.C, con un 61.7%, es decir presenta una correlacion
positiva considerable, en base a lo cual, en la empresa, la venta cara a cara ha sido calificada como
muy mala, no tiene personal capacitado en la fuerza de ventas, siendo esta una gran desventaja
competitiva. Asimismo, el Marketing de correo esta relacionado al posicionamiento de la empresa

Vinelly S.A.C, con un 48.4%, es decir presenta una correlacion positiva media. En base a los
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resultados obtenidos en la investigacion en la Empresa, se ha demostrado que el uso de marketing
de correo directo ha sido calificado como muy malo, porque no se hace un buen uso de este tipo
de comunicacion, se envian pocos mensajes y la informacion es limitada. Se puede afirmar que el
marketing por catalogo esta relacionado al posicionamiento de la empresa Vinelly S.A.C, con un
57.8%, es decir presenta una correlacion positiva considerable, de acuerdo a los resultados
obtenidos de la investigacion fue calificado como muy malo, ya que dicha empresa no cuenta con
catalogos actualizados, mostrando su contenido como muy basico y escaso, ademas que en la
actualidad la empresa solo tiene un proveedor que no le surte suficientemente. El marketing de
television esta relacionado al posicionamiento de la empresa Vinelly S.A.C, con un 61.9%, es decir
presenta una correlacion positiva considerable, de acuerdo a los resultados obtenidos el marketing
de television se califica como muy malo, respecto a la publicidad de television de respuesta directa
de la empresa y esto ocasiona muy bajo posicionamiento. Se puede afirmar que el Telemarketing
esta relacionado al posicionamiento de la empresa Vinelly S.A.C, con un 70.3%, es decir presenta
una correlacién positiva considerable, por consiguiente, se resuelve gque el telemarketing en base
a los resultados obtenidos es muy malo, esto implica que utilizar el teléfono para vender de manera
directa a los consumidores y clientes empresariales es muy baja y muy basica lo que ocasiona un
posicionamiento muy bajo, ademas, al igual que el contacto con los clientes potenciales

practicamente no existe.

2.1.3. Antecedentes locales

Diaz (2021) en la investigacion Marketing Directo en las Micro y Pequefias empresas del
Rubro Polleria: caso Polleria A "CARBON & SAZON, distrito Andrés Avelino Céceres
Dorregaray, Ayacucho, 2021. Tiene como objetivo identificar las principales caracteristicas del

marketing directo en las micro y pequefias empresas del rubro polleria: caso polleria A'Carbén &
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Sazén, Distrito Andrés Avelino Caceres Dorregaray, Ayacucho, 2021. La metodologia del trabajo
es de tipo de investigacion enfoque cuantitativo, nivel descriptivo de disefio no experimental corte
transversal, su poblacion son los clientes del restaurante y una muestra de 384 clientes. La
investigacion llego a las siguientes conclusiones: caracteristicas de la base de datos en la empresa
Polleria A’Carbon & Sazdn, la mayoria de los clientes manifestaron que casi siempre les trae
beneficios estar registrado en la base de datos de la polleria; asi mismo, manifestaron que casi
nunca reciben oferta alguna por parte de la empresa después de haber consumido, caracteristicas
de la oferta en la empresa, la mayoria de los clientes manifestaron que la empresa casi siempre
ofrece variedades de platos en la carta; también manifestaron que en el tema de servicios casi
nunca hay variedad; también manifestaron que el precio de los platos solamente a veces es
aceptable y por ultimo consideran que la empresa siempre estd posicionada en el mercado
ayacuchano, caracteristicas de la creatividad en la empresa, la mayoria de los clientes afirmaron
que la empresa casi siempre innova en los platos que ofrecen; asi mismo afirmaron que la
comunicacion es asertiva siempre entre los comensales y los colaboradores de la empresa,
caracteristicas de los medios en la Polleria, la mayoria de los clientes manifestaron que casi
siempre se comunican por via telefonica para solicitar el servicio de delivery o reservar tantos
platos; también manifestaron que casi nunca se comunican por medio de correo electronico y por
altimo manifestaron que la empresa busca diferentes redes sociales para contactar a sus clientes,
ya sea Facebook, WhatsApp, entre otros y caracteristicas del servicio al cliente en la Polleria, la
mayoria de los clientes manifestaron que el valor que ofrece la polleria es casi siempre superior a
los esperado; también manifestaron que la empresa casi siempre cumple con las expectativas del

cliente y por Gltimo manifestaron que la atencion al cliente casi siempre es buena.
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Jeri (2020) en la investigacion Marketing de Contenido en las Micro y Pequefias Empresas
Rubro Panaderia: Caso Panpamayo Pert SAC, del distrito de San Juan Bautista,2022. Tiene
como objetivo Describir la creacion de contenidos en las micro y pequefias empresas rubro
panaderia: Caso Panpamayo Perd S.A.C, del distrito de San Juan Bautista, 2020. La metodologia
del trabajo es de tipo de investigacion enfoque cuantitativo, nivel descriptivo de disefio no
experimental, su poblacion son los clientes del restaurante y una muestra de 384 clientes. La
investigacion llego a las siguientes conclusiones: De acuerdo al objetivo general “Identificar las
caracteristicas del marketing de contenidos en las micro y pequefias empresas rubro panaderia:
Caso Panpamayo Peru S.A.C, del distrito de San Juan Bautista, 2020; se concluye que el marketing
de contenidos no se aplica, razon por lo cual los clientes encuestados en su gran mayoria
manifiestan que nunca la panaderia llega compartir contenido interesante y Gtil mediante su Fan
Page y sus cuentas de redes sociales (Facebook e Instagram), pese a tener una Fan Page no la
gestiona adecuadamente. Asimismo, los clientes sefialan en un 92% que la panaderia nunca crea
contenidos educativos, el 95% nunca crea contenidos inspiradores y auténticos (original), mediante
su Fan Page y sus redes sociales. Y el 99% de los clientes manifiestan que nunca llega compartir
contenido con formato de video y el 95% nunca con imagenes mediante su Fan Page y sus cuentas
de redes sociales. También que en un 96% de los clientes no tiene conocimiento si la panaderia
distribuye contenidos mediante su Fan Page y el 100% mediante Instagram. De igual forma que
en un 97% de los clientes manifiestan que reaccionarian casi siempre dandole un like, interactuaria
y compartiria ante un contenido interesante y (til.
Antecedentes locales permanece con variables correspondientes a marketing directo y ventas, con

rubro diferente por no encontrarse en las investigaciones.
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2.2. Bases teoricas de la investigacion

2.2.1. Marketing Directo
Sanchez de Puerta (2014) el autor menciona “Que un sistema interactivo de marketing que
utiliza uno 0 mas medios publicitarios para conseguir una respuesta mensurable y/o una

transaccion comercial en un punto determinado”. (P. 28)

Uno de los principales objetivos que se puede pretender lograr con el marketing directo,
ademas de construir una imagen de marca, es recibir una respuesta del consumidor o cliente
potencial de forma directa, inmediata y mensurable que sea Util para conocer las necesidades del

consumidor y adaptar el propio producto. (Sanchez de Puerta, 2014)
Se ostenta los principales medios del marketing directo:

- Telemarketing: Es la herramienta mas utilizada y que consiste en conectar entre
clientelas y empresas a través del medio telefonico y ofrecer productos o servicios.

- Mailing: Consiste en una comunicacion personalizada a través de una oferta a un
cliente potencial a su propio domicilio.

- Buzoneo: Es parecido al marketing por catalogo y correo directo que consiste en hacer
llegar a los buzones o domicilios del target en cuestion folletos u otro tipo de
comunicacion escrita.

Caracteristicas destacadas:

- Sistema interactivo: Comunicacién individualizada entre empresa y cliente, en tal
sentido existe dialogo mutuo y dialogo establecido.

- Utiliza uno o méas medios de comunicacién, tales como mailing, telemarketing y otros,
se ha podido comprobar como una correcta combinacion de medios con unos

resultados efectivos.
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- Clientes actuales o potenciales, dirigida a la captacion de nuevos clientes y activacion
y aumento de valor de los existentes. La clave es tener un mantenimiento y mejora
entre la relacion con los clientes.

- Respuesta medible

- Transacciones 0 ventas en cualquier punto, ventas que se deben realizar de cualquier

lugar y de cualquier medio.

El marketing directo esta basado en barias areas clave que llevan a la consecucion de una
relacion a largo plazo entre clientes y empresa, por ello se debe identificar a los clientes actuales
y potenciales y actualizar continuamente la base de datos para almacenar informacion relevante
que permita un aprendizaje sobre las necesidades de los clientes. Esta informacion espectro es
datos sobre la historia de compras, perfil demografico, estilo de vida e intereses. Asimismo,
integrar el plan de comunicaciones digitales individualizada para establecer un dialogo efectivo.

(Alet, 2015)

Alude a aquellas conexiones directas con consumidores individuales, cuidadosamente
seleccionados, tanto para obtener una respuesta inmediata, como para cultivar relaciones
duraderas. Para ello el marketing directo hace uso de la postal, el teléfono, el fax, el correo
electrdnico o internet para comunicar directamente con el cliente y solicitar una respuesta. (Lépez,

2016)

Telemarketing. Gonzales (2017) menciona “Es una herramienta de las ramas del
marketing directo y, basicamente, podemos definir que el telemarketing son los contactos

metodoldgicos de una empresa con su publico a través del canal telefonico.” (P. 92)
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Es cuando la iniciativa de los contactos parte de los clientes mientras que la compafiia
espera las conexiones y las atiende; esta caracterizado por generar un registro de grupos de interés,
un canal abierto donde el publico entra en contacto, el operador utiliza un guion sencillo, es un
apoyo a la fuerza de ventas; las recomendaciones es que se conteste la llamada telefonica en el
primer toque, con la cordialidad e identificarse. (Gonzéles, 2017, p. 94)

La Rosa (2020) menciona que “El uso sistematico y planificado del teléfono, es una estrategia
eficaz de comercializacion. La venta de productos y servicios es una de las diversas aplicaciones
del telemercadeo, creciendo el nimero de empresas que lo utilizan.”

Ventajas

- Reduccion de costos por contacto.

- Obtencidn de una respuesta inmediata.

- Posibilidad de cubrir un amplio mercado desde cualquier punto geogréfico.

- Divulgacion de mensajes con rapidez y eficacia.

- Resultados superiores frente a otros sistemas de comercializacion.

Llamada telefonica. La Rosa (2020) menciona que “El objetivo es contestar un nimero de
Ilamadas por personal especializado. Se realiza a través de un distribuidor automatico, que permite
el maximo nimero de agente, incrementar la productividad, minimizar el tiempo de esperay repetir

equivalentemente.”

Videollamadas. Mufioz (2020) menciona que “Los canales de comunicacion se han
multiplicado, los usos del teléfono han aumentado. Hoy en dia se habla, se escribe, se graban
mensajes de voz y hasta videollamadas por lo que el teléfono se ha transformado en una

herramienta multicanal.”
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Servicio al cliente. El servicio al cliente es considerado como un valor adicional que
constituye la esencia en cualquier empresa relacionada con los servicios, de forma particular. De
ahi la importancia de revisar y constituir altisimos niveles de calidad de los servicios ofrecidos a
los clientes, ya sean finales o intermedios. De esta forma, el servicio es una herramienta para

solucionar problemas y satisfacer necesidades. (Gil, 2020, p. 9)

Mailing. EI mailing es el uso de la comunicacion escrita directa cuyo objetivo es establecer
un dialogo interactivo, personalizado y adaptando entre la empresa y sus destinatarios con el fin
de generar una respuesta por parte de esos destinatarios. Se utiliza en las distintas areas de

aplicacion del marketing directo. (Gastalver ,2014, p. 14)

Gastalver (2014) menciona “El mailing no puede usarse como un simple medio de
suministra de informacion, sino que es necesario introducir elementos de estimulo para generar

una respuesta. Por tanto, el mailing no solo debe informar sino también convencer.” (P. 15)

Buzoneo. Lopez (2010) menciona “Es una herramienta del Marketing Directo que utiliza
para impresos publicitarios o promocionales en los buzones de aquellos que se considera

sumidores potenciales.” (P. 61)
Los soportes gque se utilizan con mayor frecuencia son:

- Revistas comerciales

- Folletos

- Dipticos o tripticos

- Cupones de descuento

- Calendarios publicitarios

- Hojas comerciales
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- Tarjetas publicitarias

El buzoneo es frecuentemente utilizado por los comercios para atraer a los clientes que se
encuentran dentro de su radio de accién. Las cadenas de supermercado al igual que las grandes
superficies suelen introducir periédicamente sus folletos en los que destacan las promociones de
la semana o mes. (Lopez, 2010, p. 61)

Folleto. Estad formado por una hoja o doble a color, con texto e imagenes y se utiliza para
hacer publicidad de servicios y productos que ofrece el establecimiento. Se suele distribuir en el
propio establecimiento comercial, en sus alrededores o a través de su buzoneo en los hogares de

los consumidores. (Gémez, M; Gonzalez, 2021, p. 166)

2.2.2. Ventas

Chaclon (2013) menciona “La venta directa supone un sistema especifico de venta que se
caracteriza preferentemente por el canal personal, que es el que se coloca el producto en el
consumidor a precio modicos.” (P.31)

Producto. Garcia (2016) p. 4 menciona que se “Hace referencia a cualquier bien, servicio,
idea o entidad que se encuentre en un mercado y que pueda ser adquirido, empleado o consumido
para satisfacer necesidades de los clientes.”

La colocacién de los productos en el catalogo es importante a la hora de destacar la
importancia de algunos de ellos frente a otros. Por regla general, los clientes suelen comenzar por
leer de izquierda a derecha y de arriba abajo, por tanto, refleja donde deberia de ir cada uno de los
productos. (Ongallo, 2012, p. 75)

Calidad. Las Normas ISO 9000 son un conjunto de normas relacionadas con la calidad y
la gestidn de la calidad constituidas por la organizacion Internacional de Normalizacion (ISO).

Estan realizadas de tal forma que se pueden poner en préctica en cualquier organizacion,
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independientemente de la actividad que realice, siempre que esté orientada a la produccion de
bienes o servicios. (Farratell Castro, 2014)

La calidad ha venido evolucionando durante el tiempo y este proceso esta ligado
directamente a la forma en que las empresas han ido afrontando los resultados de una mala calidad.
El tratamiento del coste de calidad esta intrinsecamente ligado fases de la calidad durante sus
diversas etapas evolutivas. A continuacion, se describe la evolucion de los costes de la calidad
relacionados con productividad. (Farratell Castro, 2014)

Catélogo. El principal objetivo de catalogos es dar a conocer acerca de los productos, asi
como los dias de promocion u otra informacion. Por lo general los catalogos suelen estar impresos
a color, lo que hace que sean muy atractivos a la vista del consumidor, pueden ser de diversos
tamafos. (Gomez Diaz, M; Gonzéalez G., 2021, p. 166)

Consumidor. El cliente es el pilar de la existencia de cualquier empresa o la razén de ser
de todas las empresas es crear y poner a disposicién productos y servicios que satisfagan las
necesidades y las demandas de quienes los reciben. Por ello una de las tareas que se debe asumir
cualquier organizacion, es identificar y segmentar a sus clientes segun los productos que demanden
o los servicios a los que accedan. Para ellos es imprescindible conocer cuéles son sus necesidades
y expectativas, después se debe intentar conocer con detalle las opiniones de los clientes. (Carrasco
Fernadez, 2013, p. 5)

Precio. En la actualidad solo cabe establecer los precios de venta en base al valor que
percibe el cliente a los productos o servicio que adquiere. Llevar a cabo los analisis preciosos de
cote por unidad, mas un margen que represente un beneficio de la inversion minimamente

aceptable, permite obtener el minimo nivel de precios razonables de un nuevo producto. Si el
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mercado no permite aplicarlos, la empresa debe replantearse la viabilidad del producto. (Eslava,

2013, p. 36)

2.2.4. Micro y Pequefias Empresas

Las micro, pequefias y medianas empresas son un componente fundamental del entramado
econdmico, asi como de las estrategias de fomento y crecimiento econémico de la region. Este rol
protagonico en los lineamientos de desarrollo es consistente con el elevado nimero de empresas
de pequefio tamafio que operan en la regién y su alta contribucion al empleo. (Garcia T., A,;

Levitsky, J.; Lene H. 2001, P. 125)

2.3. Bases conceptuales

2.3.1. Marketing Directo

El marketing directo es una forma de relacionarse a cada uno de los clientes, dandole a
conocer los productos o servicios nuevos que se estan innovando cada vez méas. Tener en mente
siempre que el marketing directo tiene como objetivos ganar cliente y fomentar la fidelidad de los

Mmismos.

2.3.2. Telemarketing

El telemarketing es una buena estrategia de publicidad, que permiten a las empresas

relacionarse con clientes potenciales, presentando sus productos o servicios.

2.3.3. Mailing

El mailing es la publicidad directo que envian las empresas a los contactos que tiene en su
base de datos, a cuantas mas personas se envian, es mejor; para que los clientes visualicen el
producto o servicio que ofrecen el correo debe ser atractivo tanto visualmente como de contenido,

personalizado y original, y el titulo es crucial.



24

2.3.4. Buzoneo

El buzoneo es una expresion relacionada con la mercadotecnia, que se refiere a la
introduccién de impresos publicitarios en los buzones de aquellos que se considera consumidores

potenciales. Es una accion o técnica utilizada en mercadotecnia directa.

2.3.5. Ventas

Las ventas hacen la operacion bilateral entre el vendedor y comprador haciendo un
intercambio de un producto en un precio dado y/o son actividades que llevan al intercambio de
bienes o servicios por dinero. La venta de productos o servicios constituye la base de las
operaciones de empresas a través de ellas obtienen ingresos, el hecho de ser rentables dependera

de muchos factores.

2.3.6. Micro y Pequefias empresas

Es una unidad econdmica constituida por persona sea juridica o natural, que tiene como
objetivo desarrollar actividades como extraccidon, mutacion, comercializacion puede ser de bienes

o de servicios.

I11. HIPOTESIS
La presente investigacion denominada “Marketing Directo para mejorar Ventas en la
pequefia Empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022”, no se plante0
hipétesis por ser un estudio descriptivo, con datos reales.
Oyola (2021) menciona: “Si no plantea una hipdtesis de independencia, relacion,

asociacion, es decir, cuando la investigacion solo tiene como objetivo determinar la distribucion
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de las caracteristicas de poblacion de estudio, las variables no cumplen las funciones anteriormente

descritas. Solo seran variables descriptivas.” (P. 02)

IV. METODOLOGIA

4.1. Disefio de la investigacion

No experimental de corte transversal, debido a que no se realiz6 ningun tipo de prueba
experimental. No experimental, porque se realiz6 sin manipular deliberadamente las variables, es
decir se observo el fendmeno tal como se encuentra dentro de su contexto conforme a la realidad.

El tipo de investigacion es aplicada con enfoque cuantitativo. La investigacion aplicada
sirve para tomar acciones y establecer politicas y estrategias. La caracteristica basica de la
investigacion aplicada es el énfasis en resolver problemas y también hacia la toma de decisiones
importantes y a largo plazo. Asimismo, instituye que la investigacion cuantitativa es aquella
decision de numerar algunas alternativas a través de la estadistica, la cual toma elementos de
algunos problemas que se suscitan dentro de la investigacién de manera numeérica estas pueden ser
lineal y similar la que representa la claridad en este tipo de investigacion.

Nivel de investigacion de la tesis es de nivel descriptivo, debido a que se detall6 y se dio a
conocer mediante el uso de herramientas estadisticas todo lo vinculado a datos reales.

Cauas (2015) menciona: “Este estudio se dirige fundamentalmente a la descripcion de
fendmenos sociales o educativos en una circunstancia temporal y especial determinada; las
preguntas estan guiadas por esquemas descriptivas y estan enfocadas hacia las variables de los

sujetos o situacién.”
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4.2. Poblacion y muestra

4.2.1. Pablacion

Este trabajo de investigacion tiene como poblacion a 10 trabajadores de la pequefia empresa

Ferreteria Lukat Contratistas Generales ubicado en el distrito de Ayacucho.

Toledo D. (2015) menciona: “Es el conjunto de elementos que presentan una caracteristica

o0 condicion comin que es objeto de estudio.”

4.2.1. Muestra

Por lo tanto, la muestra es del 100% de la poblacion 10 trabajadores de la pequefia empresa
Ferreteria Lukat Contratistas Generales, entre ellos 9 trabajadores y se incluye al Gerente General

para su mayor confiabilidad de los resultados obtenidos.

Toledo D. (2015) menciona: “Parte de los elementos o subconjuntos de una poblacién que

se selecciona para el estudio de esa caracteristica o condicion.”
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Variable  Definicion conceptual Deflnlplon Dimensiones Indicadores items Fuente Esca.la_ ,de
operacional medicion
El Marketing Directo es La variable el Llamada ¢La empresa realiza
la comunicacion a través Marketing telefénica llamadas telefonicas a
de determinados medios Directo, se sus clientes, después de
que introduce la midio através haber efectuado la
posibilidad de suscitar de la técnica venta?
una reaccion, se podria la encuesta y Telemarketing
decir que es un dialogo la aplicacion Videollamadas ¢Se realiza ventas a
directo a través del cual del traves de
las empresas tratan de instrumento videollamadas?
establecer una ha sido el Servicio al ¢La empresa brinda un
comunicacion mutua con cuestionario cliente buen servicio al cliente,
clientes potenciales. Los conformado logrando la confianza?
medios del marketing por 10
directo es el preguntas. Pagina web ¢La  empresa tiene
Marketing Telemarketing que es la activo la pagina web?

Directo  maéas utilizada y que Cliente potencial ¢Creen que se logra 1. Nunca
consiste en conectar entre convencer a los clientes 2. Casi
clientelas y empresas a potenciales sobre los Trabajadores nunca
través del medio Mailing productos que ofrecen? 3. Tal vez
telefénico 'y  ofrecer Comunicacion ¢La empresa tiene una 4. Siempre
productos 0 servicios; personalizada comunicacion 5. Casi
Mailing consiste en una personalizada con los siempre

comunicacion

personalizada a través de
una oferta a un cliente
potencial a su propio

Oferta

clientes?

¢cLa empresa realiza
ofertas especiales con
sus clientes?



Ventas

domicilio y el Buzoneo
consiste en hacer llegar a
los buzones o domicilios
del target en cuestion
folletos u otro tipo de
comunicacion  escrita.
(Sanchez de  Puerta,
2014)

Segun Chaclén (2013)
menciona: “La venta
directa supone un sistema
especifico de venta que se
caracteriza

preferentemente por el
canal personal, que es el
que se coloca el producto
en el consumidor a precio
modicos.”

La variable
Ventas, se
midi6 a través
de la técnica
la encuesta y
la aplicacion
del
instrumento
ha sido el
cuestionario
conformado
por 5
preguntas.

Buzoneo

Producto

Consumidor

Precio

Folletos

Revistas

Tarjetas

Calidad

Catalogos

Satisfaccion del
consumidor

Necesidad del
consumidor

Precios
razonables

¢Indican a través de
folletos las
promociones??
¢Realizan publicidades
a través de revistas?
¢Los asesores de ventas
cuentan con tarjetas
personalizadas?

¢Crees que la empresa
ofrece productos de
calidad?

¢La empresa cuanta con
catalogos actualizados?
¢Crees que los
consumidores se van
satisfechos de la tienda?
¢cLa empresa cumple
con las necesidades del
consumidor?

¢Creen que los
productos tienen precios
razonables?

28




29

4.4. Técnicas e instrumentos de la recoleccion de datos

4.4.1. Técnicas

Para el desarrollo de la investigacién se aplicé la encuesta ya que es mas facil y

asi recolectar los datos sobre la investigacion de marketing directo.
4.4.2. Instrumentos

Para el recojo de la informacion de la investigacion se aplico el cuestionario el
cual ha sido formulando de 15 preguntas de la investigacion de marketing directo para
mejorar ventas en la pequefia empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito

Ayacucho.

4.5. Plan de anélisis

La investigacion sobre Marketing Directo para mejorar Ventas En la pequefia
Empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho. Se utiliz6 el método
de plan de andlisis para el recolectado de datos que consiste analizar las variables y las
dimensiones y que el resultado sea de manera eficiente, para ellos se utiliz6 programas

como:

Microsoft Word para la redaccion del trabajo de investigacion, Microsoft Exel para
realizar tabulaciones mediante figuras graficas y sus respectivas interpretaciones y el
Microsoft PowerPoint para la elaboracion de diapositivas estas seran utilizados en la
exposicion del trabajo de investigacion, asimismo el programa software Mendeley en el
cual se hizo las citaciones de autores, y finalmente el turnitin para medir la similitud y

evitar el anti plagio asi certificar una correcta comprension de la informacion.
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Marketing Directo para mejorar Ventas en la Pequefia Empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito Ayacucho, 2022

Problemas Objetivos Hipotesis \_/arlat_)le y Metodologia
dimensiones
1.- Problema general 1.- Objetivo general 1.- Hipotesis Variable 1 Tipo de
¢Cuales son las caracteristicas de Determinar las caracteristicas La presente Marketing investigacion
Marketing Directo para mejorar de Marketing Directo para investigacion Directo. El tipo de
Ventas en la pequefia empresa mejorar Ventas en la pequefia denominada investigacion  es
ferreteria  Lukat  Contratistas empresa  ferreteria ~ Lukat “Marketing  Directo de tipo aplicada
Generales, distrito  Ayacucho, Contratistas Generales, distrito para mejorar Ventas en con enfoque
20227 Ayacucho, 2022. la pequeiia empresa Dimensiones: cuantitativo.
ferreteria Lukat Telemarketing
2.- problemas especificos 2.- Objetivo especifico Contratistas Mailing Nivel de
¢Cuales son las caracteristicas de Identificar las caracteristicas de Generales, distrito Buzoneo investigacion
Telemarketing  para  mejorar Telemarketing para mejorar Ayacucho, 2022”, no Nivel descriptivo
Ventas en la pequefia empresa Ventas en la pequefia empresa se plante6 hipdtesis
ferreteria  Lukat  Contratistas ferreteria Lukat Contratistas por ser un estudio Disefio de
Generales, distrito  Ayacucho, Generales, distrito Ayacucho, descriptivo, con datos Variable 2 investigacion
20227 2022. reales. Ventas No
Oyola (2021) experimental de
¢Cuales son las caracteristicas de Describir las caracteristicas de menciona: “Si  no corte transversal.
Mailing para mejorar Ventas en la Mailing para mejorar Ventas en plantea una hipdtesis
pequefia empresa ferreteria Lukat la pequefia empresa ferreteria de independencia, Dimensiones:  Poblacién
Contratistas Generales, distrito Lukat Contratistas Generales, relacion, asociacion, Producto Los 10
Ayacucho, 20227 distrito Ayacucho, 2022. es decir, cuando la Consumidor trabajadores de la
investigacion solo Precio pequefia empresa

¢Cuales son las caracteristicas de
Buzoneo para mejorar Ventas en la
pequefia empresa ferreteria Lukat

Determinar las caracteristicas
de Buzoneo para mejorar
Ventas en la pequeiia empresa

tiene como objetivo
determinar la
distribucién de las

Lukat
Contratistas
Generales,




Contratistas Generales, distrito
Ayacucho, 20227

¢Cuales son las caracteristicas del
Producto para mejorar Ventas en la
pequefia empresa ferreteria Lukat
Contratistas Generales, distrito
Ayacucho, 2022?

¢Cuales son las caracteristicas del
Consumidor para mejorar Ventas
en la pequefia empresa ferreteria
Lukat Contratistas  Generales,
distrito Ayacucho, 2022?

¢Cuales son las caracteristicas del
Precio para mejorar Ventas en la
pequefia empresa ferreteria Lukat
Contratistas Generales, distrito
Ayacucho, 20227

¢Como implementar la propuesta
de mejora del Marketing Directo
para mejorar Ventas en la pequefia
empresa ferreteria Lukat
Contratistas  Generales, distrito
Ayacucho, 20227

ferreteria Lukat Contratistas
Generales, distrito Ayacucho,
2022.

Describir las caracteristicas del
Producto para mejorar Ventas
en la pequefia empresa
ferreteria Lukat Contratistas
Generales, distrito Ayacucho,
2022.

Determinar las caracteristicas
del Consumidor para mejorar
Ventas en la pequefia empresa
ferreteria Lukat Contratistas
Generales, distrito Ayacucho,
2022.

Describir las caracteristicas del
Precio para mejorar Ventas en
la pequefia empresa ferreteria
Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022.

Elaborar la propuesta de mejora
segun los resultados obtenidos
para mejorar Ventas en la
pequefia empresa ferreteria
Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022.

caracteristicas de
poblacion de estudio,
las  variables no
cumplen las funciones
anteriormente
descritas. Solo seran
variables
descriptivas.” (P. 02)
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distrito
Ayacucho.

Muestra

La muestra es de
100% de la
poblacion 10
trabajadores de la
pequefia empresa
ferreteria  Lukat
Contratistas
Generales,
distrito
Ayacucho.

Técnicas e
instrumentos.
Técnicas:

- Encuesta

Instrumentos:

- Cuestionario
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4.7. Principios Eticos

El presente trabajo de investigacion es importante porque se elaboré con fines
academicos para que futuras generaciones que sea de gran utilidad; ademaés este trabajo
éticamente se respaldara por el respeto mutuo de todo el ser humano, tanto intelectual y
fisicamente. Teniendo en cuenta que la persona es el fin y no el medio, siendo
imprescindible garantizar el respeto y la proteccién de su privacidad, es por ello que en
la presente investigacion los datos obtenidos respecto a los gerentes de las MYPES

serviran para futuras generaciones.

Con veracidad: los principios estan relacionados con la redaccién de datos o
informacion de los mismos que fueron llevados a cabo sin alterar o falsificar la
informacion, asumiendo que a través de la correcta comprobacién y fiabilidad los agentes

que participan en la investigacion tengan acceso a los resultados.

Podemos mencionar también al método analitico, que es el método de
investigacion la cual consiste en la investigacion de un todo, el analisis que se realiza en
este método es la evaluacidn y examen de un hecho en particular. Es necesario conocer
la naturaleza del fendmeno y objeto que se estudia para comprender su esencia; este
método permite conocer mas el objeto de investigacion donde se puede comprender mejor

y establecer mejor las nuevas teorias.



V. RESULTADOS

5.1. Resultados

Tabla 1

Caracteristicas de telemarketing para mejorar las ventas en la pequefia empresa.

Telemarketing N %

La empresa realiza llamadas telefonicas a sus
clientes, después de haber efectuado la venta

Nunca 8 80%
Casi nunca 2 20%
Tal vez 0 0%
Casi siempre 0 0%
Siempre 0 0%
Total 10 100%
Se realiza ventas a traves de videollamadas

Nunca 10 100%
Casi nunca 0 0%
Tal vez 0 0%
Casi siempre 0 0%
Siempre 0 0%
Total 10 100%
La empresa brinda un buen servicio al cliente,

logrando la confianza

Nunca 0 0%
Casi nunca 1 10%
Tal vez 6 60%
Casi siempre 3 30%
Siempre 0 0%
Total 10 100%

Nota: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.



Tabla 2

Caracteristicas de mailing para mejorar las ventas en la pequefia empresa.
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Mailing N %
La empresa tiene activo la pagina web
Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
Tal vez 1 10%
Casi siempre 8 80%
Siempre 1 10%
Total 10 100%
Creen que se logra convencer a los clientes
potenciales sobre los productos que ofrecen
Nunca 0 0%
Casi nunca 1 10%
Tal vez 6 60%
Casi siempre 3 30%
Siempre 0 0%
Total 10 100%
La empresa tiene una comunicacion personalizada
con los clientes
Nunca 0 0%
Casi nunca 5 50%
Tal vez 4 40%
Casi siempre 1 10%
Siempre 0 0%
Total 10 100%
La empresa realiza ofertas especiales con sus
clientes
Nunca 8 80%
Casi nunca 2 20%
Tal vez 0 0%
Casi siempre 0 0%
Siempre 0 0%
Total 10 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.



Tabla 3

Caracteristicas del buzoneo para mejorar las ventas en la pequefia empresa.
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Buzoneo N %
Indican a través de folletos las promociones
Nunca 10 100%
Casi nunca 0 0%
Tal vez 0 0%
Casi siempre 0 0%
Siempre 0 0%
Total 10 100%
Realizan publicidades a través de revistas
Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
Tal vez 3 30%
Casi siempre 7 70%
Siempre 0 0%
Total 10 100%
Los asesores de ventas cuentan con tarjetas
personalizadas
Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
Tal vez 0 0%
Casi siempre 0 0%
Siempre 10 100%
Total 10 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.



Tabla 4

Caracteristicas del producto para mejorar las ventas en la pequefia empresa.
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Producto N %
Crees que la empresa ofrece productos de calidad
Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
Tal vez 1 10%
Casi siempre 2 20%
Siempre 7 70%
Total 10 100%
La empresa cuenta con catalogos actualizados
Nunca 10 100%
Casi nunca 0 0%
Tal vez 0 0%
Casi siempre 0 0%
Siempre 0 0%
Total 10 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.



Tabla5

Caracteristicas del consumidor para mejorar las ventas en la pequefa.
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Consumidor N %
Crees que los consumidores se van satiafechos de
la tienda
Nunca 0 0%
Casi nunca 1 10%
Tal vez 6 60%
Casi siempre 3 30%
Siempre 0 0%
Total 10 100%
La empresa cumple con las necesidades del consumidor
Nunca 0 0%
Casi nunca 2 20%
Tal vez 4 40%
Casi siempre 4 40%
Siempre 0 0%
Total 10 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.



38

Tabla 6

Caracteristicas del precio para mejorar las ventas en la pequefia empresa.

Precio N %
Creen que los productos tienen precios razonables
Nunca 0 0%
Casi nunca 0 0%
Tal vez 6 60%
Casi siempre 3 30%
Siempre 1 10%
Total 10 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.



Tabla 7
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Propuesta de mejora segun los resultados obtenidos para mejorar ventas en la pequefia

empresa.
Indicadores Problemas Causa Propu_esta de Responsable
encontrados mejora
El 80% Laempresano Asesorar a los
respondieron que realiza trabajadores que
laempresa nunca Ilamadas después de haber
realiza llamadas telefonicas realizado ventas, se
Llamadas - .
telefonicas te!efonlcas a sus despues de de_be llamar a Ios_ Gerente
clientes. realizar ventas. clientes para ver si
tienen algunas
dificultades y
resolverlos.
El 100% Incapacidad de Capacitar a los
respondieron que realizar ventas trabajadores  para
Videollamadas "tnca se realiz,a por vender y mostrgr Gerente
ventas a través videollamadas. productos a través
de de videollamadas.
videollamadas.
El 50% Falta de Realizar actividades
respondieron que voluntad para de confraternidad e
casi nunca la una incentivar, asi el
empresa  tiene comunicacion  personal podréa tener
una personalizada voluntad y &nimo
comunicacion ensutotalidad. para  poner en
Comunicacién personalizada practica y tener una Gerente
personalizada con los clientes buena comunicacion
personalizadas en su
totalidad con los
clientes, para
resolver sus
inquietudes
personalmente.
El 80% No tuvieron Asesorar al
respondieron que asesoria para trabajador del area
nunca laempresa realizar ofertas de marketing, acerca
realiza  ofertas especiales. de la mercadotecnia
especiales  con directa para mostrar
Ofertas sus clientes a través de los Gerente
medios publicitarios
las ofertas
especiales en los
momentos
adecuados.
El 100% Falta de Contactar con un
Folletos . . - Gerente
respondieron que asesoria para especialista de



Catalogos
actualizados

Satisfaccion
del
consumidor

Precios
razonables

nunca indican a
través de folletos
las promociones.

El 100%
respondieron que
nunca la empresa

cuenta con
catélogos
actualizados.

El 60%

respondieron que
tal vez los
consumidores se

van satisfechos
de la tienda.
El 60%

respondieron que
tal vez los
productos tienen
precios
razonables.

mostrar
promociones
través de los
folletos.

Falta de
coordinacion

dentro de la
empresa para

actualizar
catalogos.
Incapacidad de
lograr las

expectativas
de los clientes.

Falta de
organizacion
para  estimar
los precios
razonables.

marketing y
capacitarse para
considerar en los
momentos
adecuados y hacer
lanzamientos de las
promociones a
través de folletos.
Concientizar al area
de marketing para

actualizar el
catalogo.
Incentivar la

investigacion de los
trabajadores sobre,
como lograr la
satisfaccion maxima
de los clientes.
Organizarse con el
area de compras
para ver el margen
de ganancia de los
productos
considerando  que
tengan un balance
entre la calidad y los
precios siendo ello
razonable.
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Gerente

Gerente

Gerente
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5.2. Andlisis de resultados

Tabla 1. Caracteristicas de telemarketing para mejorar las ventas en la pequefia

empresa.

La empresa realiza llamadas telefonicas a sus clientes, después de haber efectuado la
venta, el 80% respondieron que la empresa nunca realiza llamadas telefénica a sus
clientes, después de haber efectuado la venta, el 20% respondieron que la empresa casi
nunca realiza llamadas telefonica a sus clientes, después de haber efectuado la venta, el
0% respondieron que la empresa talvez realiza llamadas telefénica a sus clientes, después
de haber efectuado la venta, el 0% respondieron que la empresa casi siempre realiza
Ilamadas telefonicas a sus clientes, después de haber efectuado la venta y el 0%
respondieron que la empresa siempre realiza llamadas telefonica a sus clientes, después
de haber efectuado la venta. Estos resultados se comparan con la investigacion obtenida
de Ubalter Chuquimango, E. L.;Zamora Feijoo (2017) en la investigacion “Relacion del
Marketing Directo y las Ventas en Falavania EIRL”. Se menciona que 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. Por tanto, no coinciden con
sus resultados, porgue en la investigacion nunca realizan llamadas telefénicas después de
realizar ventas y en la otra investigacion comparativa si se comunican por teléfono para

mejorar ventas.

Se realiza ventas a traves de videollamadas, el 100% respondieron que nunca se
realiza ventas a través de videollamadas, el 0% respondieron que casi nunca se realiza
ventas a través de videollamadas, el 0% respondieron que tal vez se realiza ventas a través

de videollamadas, el 0% respondieron que casi siempre se realiza ventas a través de
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videollamadas y el % respondieron que siempre se realiza ventas a través de
videollamadas. Estos resultados se comparan con la investigacion obtenida de Jeri
Huamantoma (2020) en la investigacion “Marketing de Contenido en las Micro y
Pequefias Empresas Rubro Panaderia: Caso Panpamayo Perl SAC, del distrito de San
Juan Bautista,2022”. Se menciona que el 99% de los clientes manifiestan que nunca llega
compartir contenido con formato de video. Por tanto, coinciden porque en ambas

investigaciones no realizan ventas por videollamadas.

La empresa brinda un buen servicio al cliente, logrando la confianza, el 0%
respondieron que nunca la empresa brinda un buen servicio al cliente logrando la
confianza, el 10% respondieron que casi nunca la empresa brinda un buen servicio al
cliente logrando la confianza, el 60% respondieron que tal vez la empresa brinda un buen
servicio al cliente logrando la confianza , el 30% respondieron que casi siempre la
empresa brinda un buen servicio al cliente logrando la confianza, y el 0% respondieron
que siempre la empresa brinda un buen servicio al cliente logrando la confianza. Estos
resultados se comparan con los resultados obtenidos de Angeles Torres (2021) En su
investigacion “el marketing directo y su incidencia en la participacion de mercado de la
ferreteria corporacion Chéavez E.L.R.L. del distrito de Pillco Maria — Huanuco 2020”.
Menciona que se tuvo como resultado una correlacion de un 68% de incidencia,
encontrandose en un nivel moderado; teniendo estos resultados podemos decir que la
estrategia utilizada de servicio al cliente que se estd implementando en la ferreteria, esta
dando buenos resultados. Por tanto, no coinciden con los resultados, porque en la
investigacion menciona que tal vez la empresa brinda un buen servicio al cliente y en el

otro, menciona que si tienen un buen servicio.
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Tabla 2. Caracteristicas de mailing para mejorar las ventas en la pequefia empresa.

La empresa tiene activo la pagina web, el 0% respondieron que nunca la empresa
tiene activo la pagina web, el 0% respondieron que casi nunca la empresa tiene activo la
pagina web, el 10% respondieron que tal vez la empresa tiene activo la pagina web, el
80% respondieron que casi siempre la empresa tiene activo la pagina web, y el 10%
respondieron que siempre la empresa tiene activo la pagina web. Estos resultados se
comparan con la investigacion obtenida de Diaz Pillaca (2021) en la investigacion
“Marketing Directo en las Micro y Pequenas empresas del Rubro Polleria: caso Polleria
A "CARBON & SAZON, distrito Andrés Avelino Céaceres Dorregaray, Ayacucho, 2021.”
Manifestaron que casi nunca se comunican por medio de correo electrénico. Por tanto, no
coinciden con sus resultados, porque en la investigacion casi siempre esta activo su pagina

web.

Creen gue se logra convencer a los clientes potenciales sobre los productos que
ofrecen, el 0% respondieron que nunca creen que se logra convencer a los clientes
potenciales sobre los productos que ofrecen, el 10% respondieron que casi hunca se logra
convencer a los clientes potenciales sobre los productos que ofrecen, el 60% respondieron
que tal vez se logra convencer a los clientes potenciales sobre los productos que ofrecen,
el 30% respondieron que casi siempre se logra convencer a los clientes potenciales sobre
los productos que ofrecen, el 0% respondieron que siempre se logra convencer a los
clientes potenciales sobre los productos que ofrecen. Estos resultados se comparan con la
investigacion obtenida de Ubalter Chuquimango, E. L.;Zamora Feijoo (2017) en la
investigacion “Relacion del Marketing Directo y las Ventas en Falavania EIRL.”
Menciona que los clientes califican como poco eficaz el proceso de ventas, asimismo
existe deficiencias al momento de hacer una demostracion de los productos. Por tanto, no

coinciden, porque en la investigacion la mayoria mencionan que tal vez se logre
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convencer a los clientes, y en la investigacion comparativa mencionan que tienen

deficiencia al momento de demostrar productos.

La empresa tiene una comunicacion personalizada con los clientes, el 0%
respondieron que nunca la empresa tiene una comunicacion personalizada con los
clientes, el 50% respondieron que casi nunca la empresa tiene una comunicacion
personalizada con los clientes, el 40% respondieron que tal vez la empresa tiene una
comunicacion personalizada con los clientes, el 10% respondieron que casi siempre la
empresa tiene una comunicacion personalizada con los clientes, y el 0% respondieron que
siempre la empresa tiene una comunicacion personalizada con los clientes. Estos
resultados se comparan con la investigacion obtenida de Camero Cruz, G.; Salinas Paullo
(2019) en la investigacion “Marketing Directo y Posicionamiento de la empresa Vinelly
S.A.C. en el distrito de Wanchaq, 2019.” Se menciona que la venta cara a cara ha sido
calificada como muy mala, no tiene personal capacitado en la fuerza de ventas, siendo
esta una gran desventaja competitiva. Por tanto, si coinciden con los resultados, porque
en las dos investigaciones mencionan que casi nunca tienen una comunicacion

personalizada.

La empresa realiza ofertas especiales con sus clientes, el 80% respondieron que
nunca la empresa realiza ofertas especiales con sus clientes, el 20% respondieron que casi
nunca la empresa realiza ofertas especiales con sus clientes, el 0% respondieron que tal
vez la empresa realiza ofertas especiales con sus clientes, el 0% respondieron que casi
siempre la empresa realiza ofertas especiales con sus clientes, y el 0% respondieron que
siempre la empresa realiza ofertas especiales con sus clientes. Estos resultados se
comparan con la investigacion obtenida de Juarez Bermudez (2021) en su investigacién
“Marketing directo y su influencia en el incremento de ventas del Grupo San Carlos

S.C.R.L. — Huanuco 2020.” Cuanto mayor promocién, sorteos y eficiente merchandising
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exista por parte de la empresa, producird mayores ventas. Por tanto, no coinciden con sus
resultados, porque en la investigacion nunca realizan ofertas especiales mientras que en

la investigacion comparativa si realizan ofertas para mayores ventas.

Tabla 3. Caracteristicas del buzoneo para mejorar las ventas en la pequefia empresa.

Indican a través de folletos las promociones, el 100% respondieron que nunca indican
a traves de folletos las promociones, el 0% respondieron que casi nunca indican a través
de folletos las promociones, el 0% respondieron que tal vez indican a través de folletos
las promociones, el 0% respondieron que casi siempre indican a través de folletos las
promociones, y el 0% respondieron que siempre indican a través de folletos las
promociones. Estos resultados se comparan con la investigacion obtenida de Jeri
Huamantoma (2020) en la investigacion “Marketing de Contenido en las Micro y
Pequefias Empresas Rubro Panaderia: Caso Panpamayo Perl SAC, del distrito de San
Juan Bautista,2022”. Nunca llegan compartir contenido interesante y Gtil mediante su Fan
Page y sus cuentas de redes sociales (Facebook e Instagram). Por tanto, si coinciden en
sus resultados, porque en ambas investigaciones nunca indican o publican las

promociones.

Realizan publicidades a través de revistas, el 0% respondieron que nunca realizan
publicidades a través de revistas, el 0% respondieron que casi nunca realizan publicidades
a través de revistas, el 30% respondieron que tal vez realizan publicidades a través de
revistas, el 70% respondieron que casi siempre realizan publicidades a través de revistas,
y el 0% respondieron que siempre realizan publicidades a través de revistas. Estos
resultados se comparan con la investigacion obtenida de Armas Sanchez (2021) en su
investigacion “Plan de Marketing Digital para aumentar las ventas y posicionar la marca:

microempresa Mariscos Don Ordefiez en la ciudad de Quito en el ano 2020.” Ratifica que
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la empresa no utiliza medios de comunicacion digital para publicitar a su marca y su
cartera de productos en el mercado. Por tanto, no coinciden en sus resultados porque en
la investigacion casi siempre realizan publicidades a través de revistas, mientras que la

otra investigacion no utiliza ningun medio de comunicacion para publicitar.

Los asesores de ventas cuentan con tarjetas personalizadas, el 0% respondieron que
nunca los asesores de venta cuentan con tarjetas personalizadas, el 0% respondieron que
casi nunca los asesores de venta cuentan con tarjetas personalizadas, el 0% respondieron
que tal vez los asesores de venta cuentan con tarjetas personalizadas, el 0% respondieron
que casi siempre los asesores de venta cuentan con tarjetas personalizadas, y el 100%
respondieron que siempre los asesores de venta cuentan con tarjetas personalizadas. Estos
resultados se comparan con la investigacion obtenida de Ubalter Chuquimango, E.
L.;Zamora Feijoo (2017) en la investigacion “Relacion del Marketing Directo y las
Ventas en Falavania EIRL.” Menciona que el analisis del proceso de las técnicas de ventas
en la empresa Falavania EIRL tiene deficiencias, ya que se asesora poco a los clientes.
No coinciden con su respuesta, ya que en la investigacién si cuentan con tarjetas
personalizadas, y en la investigacion comparativa recién estan analizando el proceso de

técnica de ventas para mejorar ya que tiene una deficiencia.
Tabla 4. Caracteristicas del producto para mejorar las ventas en la pequefia empresa.

Crees que la empresa ofrece productos de calidad, el 0% respondieron que nunca la
empresa ofrece productos de calidad, el 0% respondieron que casi nunca la empresa
ofrece productos de calidad, el 10% respondieron que tal vez la empresa ofrece productos
de calidad, el 20% respondieron que casi siempre la empresa ofrece productos de calidad,
y el 70% respondieron que siempre la empresa ofrece productos de calidad. Estos

resultados se comparan con la investigacion obtenida de Torrez Cobefias (2022) en su
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investigacion “Gestion de Calidad y Marketing directo en las Instituciones Educativas
Privadas del distrito de Tucume, afio 2020” menciona que en la actualidad con
educaciones imponderable y limitado para calcular y avalar la calidad en la asistencia
ofrecida. Por tanto, si coinciden con sus resultados ya que en la investigacion siempre la
empresa ofrece productos de calidad asimismo en la otra investigacion avalan la calidad

ofrecida.

La empresa cuenta con catalogos actualizados, el 100% respondieron que nunca la
empresa cuenta con catalogos actualizados, el 0% respondieron que casi nunca la empresa
cuenta con catélogos actualizados, el 0% respondieron que tal vez la empresa cuenta con
catédlogos actualizados, el 0% respondieron que casi siempre la empresa cuenta con
catdlogos actualizados, y el 0% respondieron que siempre la empresa cuenta con
catalogos actualizados. Estos resultados se comparan con la investigacion obtenida de
Camero Cruz, G.; Salinas Paullo (2019) en la investigacion “Marketing Directo y
Posicionamiento de la empresa Vinelly S.A.C. en el distrito de Wanchaq, 2019.”
Menciona de acuerdo a los resultados obtenidos de la investigacion fue calificado como
muy malo, ya que dicha empresa no cuenta con catalogos actualizados, mostrando su
contenido como muy baésico y escaso. Por tanto, si coinciden con sus resultados, ya que
en la investigacion mencionan que nunca cuentan con catalogos actualizados asimismo

en la comparativa la empresa no cuenta con catalogos actualizados.

Tabla 5. Caracteristicas del consumidor para mejorar las ventas en la pequefia

empresa.

Crees que los consumidores se van satisfechos de la tienda, el 0% respondieron que
nunca los consumidores se van satisfechos de la tienda, el 10% respondieron que casi

nunca los consumidores se van satisfechos de la tienda, el 60% respondieron que tal vez
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los consumidores se van satisfechos de la tienda, el 30% respondieron que casi siempre
los consumidores se van satisfechos de la tienda, y el 0% respondieron que siempre los
consumidores se van satisfechos de la tienda. Estos resultados se comparan con la
investigacién obtenida de Ortega Pozo (2022) En su investigacion estrategias de
marketing y ventas en la ferreteria Omnisariato Manglaralto, provincia de Santa Elena,
afio 2021.” Menciona que la ferreteria Omnisariato Manglaralto deberia de implementar
mas el uso de las redes sociales y WhatsApp empresarial ya que seré un gran beneficio
tanto para el cliente como para la empresa con la finalidad de que estén intercomunicados,
lo que permitird que sus clientes se sientan satisfechos y sobre todo sera la solucién de
sus problemas de comunicacion. Por tanto, ambas investigaciones deberian de
implementar y trabajar en que los consumidores se vayan satisfechos en su totalidad al

salir de la ferreteria.

La empresa cumple con las necesidades del consumidor, el 0% respondieron que
nunca la empresa cumple con las necesidades del consumidor, el 20% respondieron que
casi nunca la empresa cumple con las necesidades del consumidor, el 40% respondieron
que tal vez la empresa cumple con las necesidades del consumidor, el 40% respondieron
que casi siempre la empresa cumple con las necesidades del consumidor, y el 0%
respondieron que siempre la empresa cumple con las necesidades del consumidor. Estos
resultados se comparan con la investigacion obtenida de Ortega Pozo (2022) En su
investigacion “estrategias de marketing y ventas en la ferreteria Omnisariato Manglaralto,
provincia de Santa Elena, afio 2021.” Menciona que debido a que se pudo determinar
diversos factores que el cliente mide al momento de adquirir un producto, ademas se pudo
detectar nuevas necesidades de los clientes, ya que para ellos si es importante que la
empresa busque nuevas estrategias para que puedan ofertar sus productos y a la misma

ves por este medio dar a conocer lo que oferta. Por tanto, a las dos investigaciones aun
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les falta implementar mas estrategias para poder cumplir en su totalidad con las

necesidades de los clientes.

Tabla 6. Describir las caracteristicas del precio para mejorar las ventas en la pequefia

empresa.

Creen que los productos tienen precios razonables, el 0% respondieron que nunca los
productos tienen precios razonables, el 0% respondieron que casi nunca los productos
tienen precios razonables, el 60% respondieron que tal vez los productos tienen precios
razonables, el 30% respondieron que casi los productos tienen precios razonables, y el
10% respondieron que siempre los productos tienen precios razonables. Estos resultados
se comparan con la investigacion obtenida de Diaz Pillaca (2021) en la investigacion
“Marketing Directo en las Micro y Pequefias empresas del Rubro Polleria: caso Polleria
A CARBON & SAZON, distrito Andrés Avelino Céceres Dorregaray, Ayacucho, 2021.”
Menciona que también manifestaron que el precio de los productos solamente a veces es
aceptable. Por tanto, en ambas investigaciones si coinciden porgue tal vez o a veces los

precios son razonables.
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Propuesta de mejora segun los resultados obtenidos para mejorar ventas en la pequefia empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales, distrito

Ayacucho, 2022.

Indicadores Problemas Causa Propuesta de mejora Presupuesto Responsable
encontrados
El 80% respondieron La empresa no Asesorar a los trabajadores que
que la empresa nunca realiza Ilamadas después de haber realizado
Llamadas realiza Ilamadas telefénicas después ventas, se debe llamar a los S/.100.00 Gerente
telefonicas  telefonicas a  sus de realizar ventas. clientes para ver si tienen (Trimestral)
clientes. algunas dificultades y
resolverlos.
El 100% respondieron Incapacidad de Capacitar a los trabajadores
. que nunca se realiza realizar ventas por para vender 'y  mostrar S/.50.00
Videollamadas . : . . Gerente
ventas a través de videollamadas. productos a traves de (Trimestral)
videollamadas. videollamadas.
El 50% respondieron Falta de voluntad Realizar actividades de
que casi nunca la para una confraternidad e incentivar, asi
empresa tiene una comunicacion el personal podré tener voluntad
Comunicacion comunic_acic’)n persc_malizada en su y animo para poner en practica s/ 100.00
. personalizada con los totalidad. y tener una buena Gerente
personalizada . L . (Mensual)
clientes comunicacion  personalizadas
en su totalidad con los clientes,
para resolver sus inquietudes
personalmente.
El 80% respondieron No tuvieron asesoria Asesorar al trabajador del area s/ 100.00
Ofertas que nunca la empresa para realizar ofertas de marketing, acerca de la ' , Gerente

realiza ofertas

especiales.

mercadotecnia  directa para

(Trimestral)



Folletos

Catélogos
actualizados

Satisfaccién
del
consumidor

Precios
razonables

especiales con sus
clientes

El 100% respondieron
gue nunca indican a
través de folletos las
promociones.

El 100% respondieron
que nunca la empresa
cuenta con catdlogos
actualizados.

El 60% respondieron
que tal vez los
consumidores se van
satisfechos de la
tienda.

El 60% respondieron
que tal wvez los
productos tienen
precios razonables.

Falta de asesoria para
mostrar promociones
través de los folletos.

Falta de coordinacion
dentro de la empresa
para actualizar
catalogos.
Incapacidad de lograr
las expectativas de
los clientes.

Falta de organizacion
para estimar los
precios razonables.

mostrar a través de los medios
publicitarios las ofertas
especiales en los momentos
adecuados.

Contactar con un especialista de
marketing y capacitarse para
considerar en los momentos
adecuados y hacer lanzamientos
de las promociones a través de
folletos.

Concientizar al éarea de
marketing para actualizar el
catalogo.

Incentivar la investigacion de
los trabajadores sobre, como
lograr la satisfaccion méaxima
de los clientes.

Organizarse con el area de
compras para ver el margen de
ganancia de los productos
considerando que tengan un
balance entre la calidad y los
precios siendo ello razonable.

S/. 100.00
(Trimestral)

S/. 100.00
(Mensual)

S/. 60.00
(Mensual)

S/. 50.00
(Semanal)

Gerente

Gerente

Gerente

Gerente
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Oportunidades Amenazas
Ampliar més herramientas de Amplia variedad de
construccion y carpinterias. herramientas de la

competencia.

i Asesoria  sobre  marketing
ANALISIS FODA  directo. Competidores directos
conocedores del marketing.
Contar con teléfonos y/o
celulares. Competidores que ofrecen
asesoria personalizada.
Fortalezas F-O F-A
Calidad de Buscar herramientas de Captar a mas clientes a través
productos. calidad de acorde a las de variedad y calidad de

Area de marketing.

Interaccion con el
cliente.

necesidades del consumidor.

Capacitar al &rea de marketing

acerca de la mercadotecnia
directa.
Capacitar para una

comunicacion personalizada
de forma adecuada a través de
teléfonos.

productos.

Responsable del area de
marketing debe tener
conocimiento de los productos
que se vende para lanzar a
través  de  publicidades
atractivos.

Asesorar de los productos y
fidelizar a los clientes con
constante interaccion a través

de distintos medios de
comunicacion.
Debilidades D-O D-A
Constante  rotacion Implementar variedad de Asesorar a los personales de
del personal. herramientas y capacitar al area de ventas acerca de los

Desconocimiento de
marketing directo.

Algunas veces mala
atencion al cliente.

personal de ventas para su
mayor efectividad.

Capacitarse sobre el
marketing directo, para captar
mayor conocimiento acerca de
las publicidades y llegar a la
mente del cliente.

Buscar clientes potenciales a
través de base de datos de los
celulares y otras redes sociales
y mantener relaciones
duraderas.

productos y motivar para que
se identifique con la empresa.

Asesorase en marketing para
el buen uso y manejo de las
redes sociales y dar a conocer,
las ofertas y promociones de
los productos, a sismo tener
actualizado los catalogos.

Brindarles  confianza vy
seguridad a los clientes con un
buen trato y constante
comunicacion.
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VI. CONCLUSIONES

Se concluye que el telemarketing no esta siendo utilizada de forma adecuada, por lo
que las llamadas telefdnicas y videollamadas no estan siendo efectuadas para brindarles
un buen servicio; también el mailing esta siendo poco utilizado en la ferreteria, si bien
tienen pagina web activo y no estan tan seguros de que se logra convencer a los clientes
potenciales porque no hay una comunicacion personaliza adecuada y menos utilizan
ofertas especiales con sus clientes, asimismo el buzoneo es una técnica utilizada en el
marketing directo, por lo tanto, las revistas y tarjetas personalizadas si tienen menos los
folletos; referente a los productos de calidad siempre los tienen, sin embargo los catalogos
no estan siendo actualizados, en cuanto a los consumidores casi nunca estan satisfechos
por ello tal vez se cumple las necesidades del consumidor, asi también los precios tal vez

son razonables.

Se culmina que dentro del telemarketing esta las llamadas telefonicas, que nunca se
realiza con sus clientes después de haber realizado las ventas, y menos las videollamadas
por ello los trabajadores mencionan que tal vez se brinda un buen servicio al cliente sin

estar seguros en su totalidad.

Se finiquita que el mailing también no esta siendo utilizado en la empresa Ferreteria
Lukat Contratistas Generales, tienen activo pagina web sin embargo casi nunca se logra
convencer a los clientes potenciales acerca de los productos que ofrecen, asimismo
responden que casi hunca tienen una comunicacion personalizada con los clientes y nunca

realizan ofertas especiales.

Se culmina, teniendo en cuenta que el buzoneo se utiliza para impresos publicitarios,

el cual en su totalidad respondieron que nunca indican a través de folletos la promociones,
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pero si realizan publicidades a través de revistas, asimismo si cuentan con tarjetas

personalizadas impresas.

Por consiguiente, llega a la conclusiéon que el producto que ofrecen siempre es de

calidad, sin embargo, no cuentan con catalogos actualizados.

Se concluye que el consumidor casi nunca esta satisfecho, sin embargo, los
trabajadores de la ferreteria Lukat Contratistas Generales creen que tal vez si se cumple

con las necesidades, no estan seguros en su totalidad.

Por ultimo, se llega a la conclusion, segun la mayoria de los trabajadores que tal vez

el precio de los productos es razonable.
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VIl. RECOMENDACIONES

Recomendar a la ferreteria Lukat Contratistas Generales, que el telemarketing es
indispensable para mejorar ventas y crecer como empresa, porque a través de las llamadas
telefonicas y videollamadas se dara un buen servicio y hard que los clientes tengan mas
confianza; también el mailing debe aplicado a través de su pagina web mostrando ofertas
especiales y tener una comunicacion personalizada para convencer a los clientes
potenciales; asi mismo el buzoneo es una estrategia del marketing directo que debe
mostrar folletos, revistas y tarjetas personalizadas muy atractivas; en cuanto a los
productos que ofrecen debe mantener la calidad y que se muestren mediante catalogos
siempre actualizando; los consumidores deben estar siempre satisfechos para ellos

cumplir con sus necesidades teniendo en cuenta también que los precios sean razonables.

Sugerir que el telemarketing se aplique en la empresa para que las ventas mejoren,
utilizando las llamadas telefonicas antes y después de haber realizado las ventas,
asimismo mostrar los productos a través de videollamadas con ello se estara dando un

buen servicio al cliente.

Aconsejar que el mailing sea aplicado en la ferreteria, haciendo uso adecuado de la
pagina web ya que este activo siempre, mediante ello convencer a los clientes potenciales
ofreciendo y/o mostrando productos de calidad y ofertas especiales para ello tener una

comunicacion constante y personalizada.

Recomendar, repotenciar el uso del buzoneo siendo esta una de las estrategias del
marketing directo que puede resaltar la atractividad de la empresa ya que son impresos
publicitarios como folletos, revistas y tarjetas personalizadas en ellas publicitar la

promociones y ofertas que haya en la empresa.
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Aconsejar, mantener el producto de calidad y mostrar en catalogos actualizados

para que los clientes estén a tanto de lo que se ofrece.

Sugerir, que siempre se cumpla con las necesidades de los consumidores y se

retiren satisfechos de la empresa.

Recomendar, que el precio de los productos sea razonable y no elevar

excesivamente.
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ANEXOS

Anexo 1: Cronograma de actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

N° Actividades Afio 2022 Afio 2023
Mes | Mes 11 Mes | Mes 11
1123412341 |2 |3 |4 |1 |2 |3
1 | Elaboracion del Proyecto X|X|X]|X
2 | Revision del proyecto por el X
jurado de investigacion
3 | Aprobacion del proyecto por X
el Jurado de Investigacion
4 | Exposicién del proyecto al JI X
0 asesor.
5 | Mejora del marco teorico X
6 | Redaccion de la revision de la X
literatura
7 | Elaboracion del X
consentimiento informado (*)
8 | Ejecucion de la metodologia X
9 | Resultados de la investigacién X | X
10 | Conclusiones y X
recomendaciones
11 | Redaccion del informe final X | X
12 | Aprobacion del informe final X | X
por el Jurado de Investigacion
13 | Presentacion de ponencia en X
jornadas de investigacion
14 | Redaccion de articulo

cientifico
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Estudiante)

Presupuesto desembolsable

Categoria Base % o Numero | Total (S/.)
Suministros (*)
e Impresiones 0.50 70 35.00
e Fotocopias 0.20 40 8.00
e Empastado 8.00 2 16.00
e Papel bond A-4 (500 hojas) | 0.10 100 10.00
e Lapiceros 1.00 1 1
Servicios
e Uso de turniting 50.00 2 100.00
Sub total 170.00
Gastos de viaje
e Pasaje pararecoleccion de | 1.50 4 6.00
datos
Sub total 6.00
Total presupuesto de 176.00
desembolsable
Presupuesto no desembolsable
(Universidad)
Categoria Base % 6 Namero | Total (S/.)
Servicios
e Uso de internet 30.00 4 120.00
e Busqueda de informacion 35.00 2 70.00
de base de datos
e Soporte informativo 40.00 4 160.00
(Modulo de investigacion
del ERP University- MOIC)
e Publicacion de articulo en 50.00 1 50.00
repositorio institucional
Sub total 400.00
Recurso humano
e Asesoria (4 horas por 25 16 400.00
semana)
Sub total 400.00
Total de presupuesto no 800.00
desembolsable
Total (S/.) 976.00
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Anexo 3: Instrumento de recoleccion de datos

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA
ESCUELA PREFESIONAL DE ADMINISTRACION
CUESTIONARIO

TITULO DEL PROYECTO: Marketing Directo para mejorar Ventas en la Pequefia

Empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, Distrito Ayacucho, 2022.

INSTRUCCIONES: A continuacidn le precentamos las preguntas, frente a ello exprese
su opinion personal, marcar con una aspa (x) aquella que mejor exprese su punto de vista,

para el cual agradezco su colaboracion respondiendo las siguientes preguntas:

I. DATOS GENERALES
1.1. Género
Femenino ( ) Masculino ( )

1.2. Edad

a) Del8a25afios ()

b) De26a35afios ()

c) De 36 a méas ()
NOTA: Para cada items se considera una escala del 1 al 5 donde:

Nunca Casi nunca Tal vez Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5
N | DIMENSION INDICADOR ITEMS 1 2 3| 4
[o]
Marketing Directo
1 ¢La empresa realiza llamadas
Llamada - . .
L. telefonicas a sus clientes, después
telefonica
: de haber efectuado la venta?
Telemarketing _ - :
2 ;Se realiza ventas a través de

Video llamada )
videollamadas?
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3 Servicio al g,La. empresa brinda un buen
cliente servicio al cliente, logrando la
confianza?
4 . ¢La empresa tiene activo la
Pagina web .- A
pagina web”
5 Cliente (;Cree_n que se Iogr_a convencer a
potencial los clientes potenciales sobre los
Mailing productos que ofrecen?
6 Comunicacion ¢la  empresa  tiene  una
. comunicacion personalizada con
personalizada los clientes?
7 oferta ¢La empresa realiza ofertas
especiales con sus clientes?
8 Folletos ¢Indican a través de folletos las
promociones?
9 BUZONEO Revistas éReaIi_zan publicidades a traves
e revistas?
1 ¢Los asesores de ventas cuentan
0 Targetas con tarjetas personalizadas?
Ventas
1 Calidad ¢Crees que la _empresa ofrece
1 Producto productos de calidad?
1 Catélogo ¢Laempresa cuenta con catdlogos
2 actualizados?
1 Satisfaccion ¢Crees que los consumidores se
3 Consumidor del consumidor | van satiafechos de la tienda?
1 Necesidad del | (La empresa cumple con las
4 consumidor necesidades del consumidor?
1 Precio Precios ¢Creen que los productos tienen
5 razonables precios razonables?




Anexo 4: Consentimiento informado

PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es mformarle sobre el proyecto de
mvestigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador v usted se
quedaran con una copia.

La presente mvestigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la investigacion es: Detenminar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequefia empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022. Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara
5 minutos de su tiempo. Su participacion en la mvestigacion es completamente voluntana
y anonima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere ningin perjuicio. S1 tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la mvestigacion,
puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera mformado de los resultados a traves del WhatsApp
+51 910554351 Si desea, también podra escnibir al correo betzabethung@ gmail com para
recibir mayor informacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede
comunicarse con el Comité de Etica 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: Liz Cajamarca Barboza

Fecha: 20-01-2023 .
YpL-
W OeC

- _\\,) s
Firma del participante: -

. Cae
1z “s

Firma del mvestigador: \,Eé{“{‘/
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
mvestigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote

El proposito de la investigacion es: Detenminar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequena empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022. Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara
5 minutos de su tiempo. Su participacion en la mvestigacion es completamente voluntaria
v anonima.  Usted puede decidir intermmpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere ningin perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la nvestigacion,
puede formularla cuando crea convemente:

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través del WhatsApp
+51 910554351 Si desea, también podra escnibir al comreo betzabethmg@ gmail com para
recibir mayor informacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede
comunicarse con el Comité de Ftica 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: Riveros Pillaca, Luis Efrain.
Fecha: 20-01-2023

Firma del participante: \ |

Firma del investigador:
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
mvestigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el mvestigador y usted se
quedaran con una copia,

La presente mvestigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la mvestigacion es: Detenminar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequena empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022, Para ello, se le mvita a participar en una encuesta que le tomara
S mimutos de su tiempo. Su participacion en la investigacion es completamente voluntana
y anonima. Usted puede decidir mterrumpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere mngun perjuicio. Si tuviera alguna imquietud y/o duda sobre la mvestigacion,
puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través del WhatsApp
+51 910554351 Si1 desea, también podra escnibir al correo betzabethimng@ gmail com para

recibir mayor imformacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede
comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Catélica los
Angeles de Chimbote.

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

Nombre: Espino Palomino, Jhonatan.

1.1
—AtT
~ |

-

Fecha: 20-01-2023

Firma del participante:

whg(’\x"lﬁ (‘»""" °

At lom” AT

Firma del investigador: ﬁ ]
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
mvestigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar. el investigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la investigacion es: Determinar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequena empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022. Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara
5 minutos de su tiempo. Su participacion en la investigacion es completamente voluntana
y anonima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere ningin perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la mvestigacion,
puede formularla cuando crea conveniente,

Al concluir la nvestigacion, usted serd informado de los resultados a través del WhatsApp

+51 910554351 Si desea, también podra escribir al correo betzabethmg@ gmail com para

recibir mayor formacion. Asinismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede
comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Catélica los
Angeles de Chimbote.

Si esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:
Nombre: Cuadros Gomez, Luis.
Fecha: 20-01-2023

Firma del participante:

Firma del investigador: \&l{‘{
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Cienclas Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es mformarle sobre el proyecto de
imvestigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el mvestigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente investigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, mvestigador de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la mvestigacion es: Determinar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequena empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022, Para ello, se le mnvita a participar en una encuesta que le tomara
5 mimutos de su tiempo. Su participacion en la ivestigacion es completamente voluntana
y anonima.  Usted puede decidir mterrumpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere ningun penjuicio, St tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la investigacion,
puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través del WhatsApp
+51 910554351 Si desea, también podra escribir al correo betzabething@ ginml com para
recibir mayor informacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede

comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Catélica los
Angeles de Chimbote.

S1 esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:
Nombre: Crisostomo Chavez, Jhon Pavel.

Fecha: 20-01-2023

Firma del participante:

.o C
an yaver =

Firma del mvestigador: ‘a Jj
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente mvestigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la mvestigacion es: Determinar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequena empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022, Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara
5 minutos de su tiempo. Su participacion en la mvestigacion es completamente voluntaria
y anonima, Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere ningun perjuicio, Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la mmvestigacion,
puede formularla cuando crea conveniente,

Al concluir la investigacion, usted serd informado de los resultados a través del WhatsApp

+51 910554351 Si desea, también podra escribir al correo betzabethmg@ gmml com para

recibir mayor informacion, Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede
comunicarse con el Comité de Etica 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: Chumbile Cuba, Katherim Yanessa.

Fecha: 20-01-2023 : @i

Firma del participante; Chue Wy

‘u\w i

Finma del mvestigador: %{j

=
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Clenclas Soclales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
mvestigacion y solicitarle su consentmmento. De aceptar, el mvestigador v usted se
quedaran con una copia.

La presente mvestigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la mvestigacion es: Determunar las caracteristicas de marketing directo
pama mejorar ventas en la pequena empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022. Para ello, s¢ le mnvita a participar en una encuesta que le tomara
S minutos de su tiempo. Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria
y mnomma. Usted puede decidir mterrumpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere mngun perjuicio. Si tuviera alguna mquetud y/o duda sobre la mvestigacion,
puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la mvestigacion, usted serd informado de los resultados a través del WhatsApp
recibir mayor mformacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede
comunicarse con el Comité de Etica 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: Lopez Moises, Henry Rocky.

Fecha: 20-01-2023 ﬁ{
Finma del participante: L-

peey

Firma del investigador: 77} [z‘x‘;
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es mformarle sobre el proyecto de
mvestigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el investigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente mveshgacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dingido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote.

El proposito de la mvestigacion es: Determinar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequenia empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022_ Para ello, se le mvita a participar en una encuesta que le tomara
S munutos de su tiempo. Su participacion en la mvestigacion es completamente voluntana
y anonima Usted puede decidir interrumpiria en cualquier momento, sin que ello le
genere mingin perjuicio. Si tuviera alguna mquetud y/o duda sobre la mvestigacion,
puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la mvestigacion, usted sera informado de los resultados a través del WhatsApp
+51 910554351 Si desea, también podra escnibir al correo betzabethmg@ gmail com para
recibir mayor mformacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos élicos, puede
comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Catolica los
Angeles de Chimbote.

S1 esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:
Nombre: Cardenas Atayupanqui, Dany Antont

Fecha: 20-01-2023

> Y,
Firma del participante: j apf”
Lany (ardenas
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
investigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el mvestigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente mvestigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.

El propésito de la mvestigacion es: Determunar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequena empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022. Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara
5 minutos de su tiempo. Su participacion en la investigacion es completamente voluntana
y anonima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere mngin perjuicio. Si tuviera alguna inquietud y/o duda sobre la mvestigacion,
puede formularla cuando crea convemente.

Al concluir la mvestigacion, usted sera mformado de los resultados a través del WhatsApp
+51 910554351 Si desea, también podra escnibir al correo betzabethmqg@ gmail com para
recibir mayor informacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede
comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacién de la universidad Catélica los
Angeles de Chimbote.

S1 esta de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:
Nombre: Leon Mendoza, Jhonatan.

Fecha: 20-01-2023

T
Firma del panicipame:/__( i?(é' rb

‘.;",:nl.zn leoan

Firma del mvestigador: ﬁb-{:%f
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PROTOCOLO DE CONSENTIMIENTO INFORMADO PARA ENCUESTAS

(Ciencias Sociales)

La finalidad de este protocolo en Ciencias Sociales, es informarle sobre el proyecto de
mvestigacion y solicitarle su consentimiento. De aceptar, el mvestigador y usted se
quedaran con una copia.

La presente mvestigacion se titula MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR
VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022 y es dirigido por MORENO QUICANO
Betzabeth, investigador de la Universidad Catolica Los Angeles de Chimbote.

El propoésito de la mvestigacion es: Determinar las caracteristicas de marketing directo
para mejorar ventas en la pequefia empresa ferreteria Lukat Contratistas Generales,
distrito Ayacucho, 2022. Para ello, se le invita a participar en una encuesta que le tomara
5 minutos de su tiempo. Su participacion en la investigacion es completamente voluntaria
y anomima. Usted puede decidir interrumpirla en cualquier momento, sin que ello le
genere mingun perjuicio. Si tuviera alguna mquietud y/o duda sobre la mvestigacion,
puede formularla cuando crea conveniente.

Al concluir la investigacion, usted sera informado de los resultados a través del WhatsApp

+51 910554351 Si desea, también podra escribir al correo betzabethmg@ gmail com para

recibir mayor informacion. Asimismo, para consultas sobre aspectos éticos, puede
comunicarse con el Comité de Etica de la Investigacion de la universidad Catélica los

Angeles de Chimbote.
Si estd de acuerdo con los puntos anteriores, complete sus datos a continuacion:
Nombre: Valencia Solano, José Luis.

Fecha: 20-01-2023

Firma del participante:

Firma del investigador: ﬁ 1/}
Ly
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Anexo 5: Figuras

Figura 1

Caracteristicas de telemarketing para mejorar las ventas en la pequefia empresa.

1UU%

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10% 6 0% 0%

0%

80%

60%

0% 0% 0% 0%

La empresa realiza llamadas Se realiza ventas a través de La empresa brinda un buen
telefonicas a sus clientes, videollamadas servicio al cliente, logrando la
después de haber efectuado la confianza
venta

ENunca BECasinunca HETalvez ©@Casisiempre ESiempre

Nota: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.

Figura 2

Caracteristicas de mailing para mejorar las ventas en la pequefia empresa.

80% 80%
80% i i
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60%
60%
50%
50%
40%
0,
40% 0%
30%
20% 10% 10%
10% 0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
0%
La empresa tiene Creen que se logra La empresa tiene una La empresa realiza
activo la pagina web convencer a los comunicacion ofertas especiales con
clientes potenciales personalizada con los sus clientes
sobre los productos clientes

que ofrecen

ENunca BECasinunca HETalvez @ Casisiempre ESiempre

Nota: Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.



Figura 3

Caracteristicas del buzoneo para mejorar las ventas en la pequefia empresa.

100% 100% 100%

J
90%
80%

70%

70%
60%
50%
g 30%
30%
20%
10% 6..0%... 0% .. 0% 0%...0% 0% 0%..0%. .0% 0

0%

Indican a través de folletos las  Realizan publicidades a través Los asesores de ventas
promaociones de revistas cuentan con tarjetas

personalizadas

ENunca ECasinunca ETalvez @ Casisiempre MESiempre

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.

Figura 4

Caracteristicas del producto para mejorar las ventas en la pequefia empresa.
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0%
Crees que la empresa ofrece productos de La empresa cuenta con catalogos
calidad actualizados
ENunca BECasinunca HETalvez [ Casisiempre ESiempre

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.
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Figura5

Caracteristicas del consumidor para mejorar las ventas en la pequefa.

40%  40%

Crees que los consumidores se van La empresa cumple con las necesidades
satiafechos de la tienda consumidor

ENunca ECasinunca HETal vez [ Casisiempre MESiempre

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.

Figura 6

Caracteristicas del precio para mejorar las ventas en la pequefia.

Creen que los productos tienen precios razonables

ENunca BECasinunca HETal vez @ Casisiempre ESiempre

Nota. Cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa.



Anexo 6: Carta de autorizaciéon

r—

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMBOTE

ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Carta s/n" - 2022-ULADECH CATOLICA

Sr(a).

Lic. Luis Efrain Riveros Pillaca

Gerente General de la Empresa “Lukat Contratistas Generales E.LR.L"
Presente, -

De mi consideracitn:

Es un placer dirigirme o usted para expresar mi cordial saludo e informarle que soy
estudiante de la Escuela Profesional de Administracién de la Universidad Catélica Los
Angeles de Chimbote. El motivo de la presente tiene por finalidad presentarme,
MORENO QUICANO, Betzabeth, con codigo de matricula N° TI-00000821-2022-03, de
fa Carrera Profesional de Administracion, quién solicita autorizacion para ejecutar de
manera remota 0 virtual, el proyecto de investigacion titulado “MARKETING DIRECTO
PARA MEJORAR VENTAS EN LA PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT
CONTRATISTAS GENERALES, DISTRITO AYACUCHO, 2022", durante los meses
de diciembre del 2022, encro y febrero del 2023,

Por este motivo, mucho agradeceré me brinde ol acceso v las facilidades & fin de ejecutar
satisfactoriamente mi investigacion la misma que redundard en beneficio de su
Institucion, En espera de su amable atencion, quedo de usted.

ol

Y

=t
MORENO QUICANO BETZABETH
DNL N*® 71297793

Atentamente,
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Anexo 7: Validacion por expertos

VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION:
MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR VENTAS EN LA
PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS
GENERALES, DISTRITOAYACUCHO, 2022

IL TESISTA:

MORENO QUICANO, BETZABETH

1L DECISION:
Despues de haber revisado el cuestionano, se procedio a vahidarlo temendo
en cuentala estructura, profundidad v coherencia de cada uno de ellos; por
lanto, permite recoger informacion concreta y real de las varables en

estudio, concluyendo su pertimencia y utilidad.

APROBADO

SI 1] NOD

1
el

Sello v finna del experto
DNI.: 70427071



UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGLLES
CHIMBDOTE

FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA ESCUELA
PREFESIONAL DE ADMINISTRACION
CUESTIONARIO
TITULO DEL PROYECTO: Marketing Directo para mejorar Ventas en la
Pequena Empresa Ferreteria Lukat Confratistas Generales, Distrito Ayacucho,
2022,

INSTRUCCIONES: A continuacion, le presentamos las preguntas, frente a ello
exprese su opinion personal, marcar con un aspa (x) aquella que mejor exprese su
puntode vista,para ¢l cual agradezeo su colaboracion respondiendo las siguientes
preguntas:
L DATOS GENERALES

L.1. Género

Femenmo ( ) Masculmo ( )
1.2, Edad

a) Del8a25anos ()
b) De26alSatos ()
¢) De 36 amas ()
NOTA: Para cada [tems se considera una escala del 1 al 5 donde:

Nunca Casinunca = Talvez Casi siempre Siempre
1 2 | 3 4 5
N* T DIMENSION | INDICADOR ITEMS 1| 23] 3
Marketing Directo
1 Liamada (La empresa realiza llamadas
telefonica telefonicas a sus clientes, despues
Telemarkenng de haber efectuado la venta?
2 Video llamada | ;Se realiza ventas a traves de
videollamadas?
3 Servicio al | [La empresa brinda un buen
cliente servicio al cliente, logrando la
confianza?

83



4 Pagma web ;La empresa tiene activo la
pigina web?
5 Cliente (Creen que se logra convencer a
Mailing potencial los clientes potenciales sobre los
productos que ofrecen?
6 Comumicacion | JLa  empresa  liene  una
personalizada | commmicacion personalizada con
los clientes?
7 oferta (La empresa realiza ofertas
especiales con sus chientes?
8 Folletos JIndican a través de folletos las
Bitzoies promociones?
9 Revistas (Realizan publicidades a traves
de revistas?
10 Targetas JLos asesores de ventas cuentan
con tarjetas personalizadas?
Ventas
11 | Producto Calidad Crees que la empresa ofrece
productos de calidad?
12 Catalogo JLa  empresa  cuenta  con
catalogos actualizados?
13 Satisfacion (Crees que los consumidores se
del consumidor | van satisfechos de la tenda?
14 | Conswmidor | Necesidad del | ;La empresa cumple con las
consumidor necesidades del consumidor?
15 | Precio Precios Creen qu los productos tienen
razonables precios razonables?
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VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION:
MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR VENTAS EN LA PEQUENA
EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS GENERALES,
DISTRITOAYACUCHO, 2022

ILTESISTA:

MORENO QUICANO, BETZABETH

Il. DECISION:
Después de haber revisado el cuestionaro, se procedio a validarlo tenendo
en cuentala estructura, profundidad v cobicrencia de cada uno de cllos; por
tanto, permite recoger nformacion concreta y real de las vanables en

estudio, concluyendo su pertinencia y utilidad.

APROBADO

s1 E] NOD

( Q /u :;4/.
Mg. Wilber Quispe Meding
UIC, EN ADMINISTRACION
_cLADWSITO

Sello y firma del experto
DNI N* 25760824
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGLLES
CHIMBOTE

FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA ESCUELA PREFESIONAL DE
ADMINISTRACION

CUESTIONARIO
TITULO DEL PROYECTO: Marketing Directo para mejorar Ventas en la Pequena
Empresa Ferreteria Lukat Contratistas Generales, Distnito Ayacucho, 2022,

INSTRUCCIONES: A continuacion, le presentamos las preguntas, frente a ello exprese
st opundn personal, marcar con un aspa (X) aquella que mejor exprese su punto de vista,
para el cual agradezco su colaboracion respondiendo las signientes preguntas:

I. DATOS GENERALES

L.1. Género
Femenmno ( ) Masculino ()
1.2 Edad
a) De 18 a 25 aios ()
b) De 26 a 35 ailos ()

¢) De36amis ()
NOTA: Para cada items se considera yma escala del 1 al 5 donde:

Nunca Casi nunca Tal vez Casi siempre Siempre
1 2 3 4 5
N* | DIMENSION l INDICADOR ] ITEMS 1 23] 4
Marketing Directo
1 Llamada ;La empresa realiza llamadas
telefonica telefonicas a sus clientes, despues
de haber efectuado la venta?
2 Video llamada | ;Se realiza ventas a través de
. ‘ videollamadas?
3 Te keting Servicio al | (La empresa bnnda un buen
cliente servicio al cliente, logrando la
confianza?
4 Pagina web (La empresa tiene activo la
pagina web?
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5 Cliente ¢Creen que se logra convencer a
potencial los clientes potenciales sobre los
Mailing productos que ofrecen?
6 Comunicacion | jla  empresa  liene  wna
personalizada | comunicacion personalizada con
los clientes?
7 oferta (La empresa realiza ofertas
especiales con sus clientes?
8 Folletos JIndican a traves de folletos las
promociones?
g | Buzuee e +Realizan pubiciades & Vs
de revistas?
10 Targetas il.os asesores de ventas cuentan
con tarjetas personahzadas?
Ventas
11 | Producto Calidad (Crees que la empresa ofrece
productos de calidad?
12 Catalogo JLa  empresa  cuenta con
catalogos actualizados?
13 Satisfaccion Crees que los consumidores se
del consmmidor | van satiafechos de la tienda”
14 | Consumudor = Necesidad del | ;La empresa cumple con las
consumidor pecesidades del consumidor?
15 | Precio Precios Creen qu los productos tienen
razonables precios razonables?
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VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

I. TITULO DE LA INVESTIGACION:
MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR VENTAS EN LA PEQUENA
EMPRESA FERRETERIA LUKAT CONTRATISTAS GENERALES,
DISTRITOAYACUCHO, 2022

IL TESISTA:

MORENO QUICANO, BETZABETH

III. DECISION

Después de haber revisado el cuestionano, se procedio a validarlo teniendo
en cuentala estructura, profundidad y coherencia de cada uno de ellos; por
lanto, permite recoger mformacion concrela y real de las vanables en

estudio, concluyendo su pertinencia v utilidad.

APROBADO

Sello y firma del experto



UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES
CHIMIOYTE

FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA ESCUELA PREFESIONAL DE
ADMINISTRACION

CUESTIONARIO
TITULO DEL PROYECTO: Marketing Directo para mejorar Ventas en la Pequetia
Empresa Ferreteria Lukar Contratistas Generales, Distrito Ayacucho, 2022.

INSTRUCCIONES: A continuacion, le presentamos las preguntas, frente a ello exprese
s opinion personal, marcar con un aspa (x) aquella que mejor exprese su punto de vista,
para ¢l cual agradezco su colaboracion respondiendo las siguientes preguntas:

L DATOS GENERALES
1.1 Género

Femenino ( ) Masculino ( )
1.2 Edad

a) De 18 a 25 anos ()
b) De 26a 35 aios ()
¢) De36amis ()
NOTA: Para cada Items se considera una escala del 1 al 5 donde:

Nunca Casi nunca Tal vez Casi siempre Siempre
1 2 3 - 5
DIMENSION I INDICADOR ] ITEMS 1 [ 23] 4
Marketing Directo
Liamada Ja empresa realiza Hamadas
telefonica telefonicas a sus clientes, despues
Telemarketmg de haber efechuado la venta?
2 Video llamada | ;Se realiza ventas a través de
videollamadas?
Servicio al | ;La empresa bunda un buen
cliente servicio al chiente, logrando la
confianza?
Pagina web J.a empresa  tiene activo la
pagina web?




5 Cliente ¢Creen que se logra convencer a
potencial los clientes potenciales sobre los
Mailing productos que ofrecen?
6 Comunicacion | jla  empresa  liene  wna
personalizada | comunicacion personalizada con
los clientes?
7 oferta (La empresa realiza ofertas
especiales con sus clientes?
8 Folletos JIndican a traves de folletos las
promociones?
i i :Realizan publicidades a través
de revistas?
10 Targetas il.os asesores de ventas cuentan
con tarjetas personahzadas?
Ventas
11 | Producto Calidad (Crees que la empresa ofrece
productos de calidad?
12 Catalogo JLa  empresa  cuenta con
catalogos actualizados?
13 Satisfaccion Crees que los consumidores se
del consumidor | van satisfechos de In tienda?
14 | Consumudor = Necesidad del | ;La empresa cumple con las
consumidor necesidades del consumidor?
15 | Precio Precios Creen que los productos
razonables tienenprecios razonables?
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Anexo 8: Turnitin

& turnitin BETZABETH MORENO QUICARND  TALTEME 21 bOMEN0D - U1 Wrang 44
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UNIVITRSIDAD CATOLICA LOS ANGELTS
CHIMBO

FACULTAD DE CIENCIAS E INGENIERIA
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

MARKETING DIRECTO PARA MEJORAR VENTAS EN LA
PEQUENA EMPRESA FERRETERIA LUKAT
CONTRATISTAS GENERALES, DISTRITO AYACUCHO,
2022
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