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RESUMEN

La investigacion denominado ‘Caracterizacion de la capacitacion y
marketing de las MYPE rubro productos de zapote del distrito de Catacaos, afio
2018 tiene como objetivo general determinar las caracteristicas de la capacitacion y
el marketing en las MYPE del rubro productos de zapote del Distrito de Catacaos,
afio 2018. Se empled la metodologia de tipo descriptiva y de nivel cuantitativo con
disefio no experimental, de corte transversal. Las MYPE objeto de investigacion
fueron 07. La poblacion para la capacitacion estuvo conformada 30 personas incluye
los duefios y trabajadores, para la variable marketing de caracter infinito.
Considerandose una muestra para la variable capacitacion de 30 personas y para la
variable marketing un total de 150 clientes, aplicando la técnica de la encuesta y el
instrumento del cuestionario.

Se concluye respecto a las caracteristicas de la capacitacion que las MYPE
rubro productos de Zapote de Catacaos, se requiere capacitacion con medios
adecuados para potenciar sus habilidades y destrezas, y alcanzar estandares
adecuados. Respecto a las caracteristicas del Marketing, se concluyd que poseen
variedad de productos, ubicacion variada en la calle comercio y aledafios, y realizan
promociones a través de ferias artesanales, pero si hay una adecuada distribucion de

los productos en el espacio de venta.

Palabras claves: Capacitacion, Marketing, MYPE, Productos de zapote



ABSTRACT

The research called "Characterization of the training and marketing of the
MYPES of zapote products of the district of Catacaos, year 2018" has as a general
objective to determine the characteristics of the training and marketing in the SMEs
of the product category of zapote of the District of Catacaos , year 2018. The
methodology of descriptive type and of quantitative level with non-experimental
design, of transversal cut was used. The MYPE object of investigation was 07. The
population for the training was made up of 30 people, including the owners and
workers, for the marketing variable of infinite character. Considering a sample for
the training variable of 30 people and for the marketing variable a total of 150 clients,
applying the technique of the survey and the questionnaire instrument.

It is concluded with respect to the characteristics of the training that the
MY PE of products of Zapote de Catacaos, requires training with adequate means to
enhance their skills and abilities, and reach adequate standards. Regarding the
characteristics of Marketing, it was concluded that they have a variety of products, a
varied location on the street, commerce and surrounding areas, and carry out
promotions through craft fairs, but if there is an adequate distribution of the products

in the sales space.

Keywords: Training, Marketing, MYPE, Zapote Products
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INTRODUCCION
La presente investigacion denominada Caracterizacion de la capacitacion y el
marketing en las MYPE del rubro productos de zapote del distrito de Catacaos, afio 2018;
cuyo objetivo general fue establecer las caracteristicas de la capacitacion y el marketing de
las MYPE rubro productos de zapote del distrito de Catacaos, afio 2018, se desarrolla bajo
la linea de investigacion aprobada por la Universidad Catélica Los Angeles de Chimbote
para la Escuela Profesional de Administracion.

En los paises de la Union Europea y de América Latina y el Caribe las PYMES
representan aproximadamente el 99% del total de empresas, generando un gran porcentaje
de empleabilidad (67%), basicamente por la diversidad de ambitos de produccion y de
servicios en los que acttan. (Comision Econdmica para America Latina y el Caribe, 2013).

Las MYPE se consideran como el motor del crecimiento economico del Perd, han
permitido que la demanda interna se sostenga durante los periodos de crisis recientes pues,
detrés de los sectores que impulsaron dicho crecimiento (comercio exterior), se encuentran
las MYPE, que también forman parte de las cadenas de exportacion y del sector
construccion. Por lo tanto, es evidente la vital importancia de las MYPE en el desarrollo
nacional. (Mifflin, 2011)

El rubro productos de zapote, ya cuenta con una trascendencia desde la antigliedad;
basicamente como utensilios de cocina, ya posteriormente se comenzaron a realizar
innovaciones de nuevos productos o disefios, como masajeadores, adornos de mesa, adornos
de sala, etc.

Segun los datos de la Encuesta Nacional de Empresas (2015), desarrollada por
PRODUCE articuladamente con el INEI, se encuestd a una muestra de 209 mil 907 empresas
que sustentaban ventas mayores a las 20 UIT por afio, tomando como base a una poblacién

de 1°592,232 empresas formalizadas a fines de 2014. Este estudio de la situacion actual de



las empresas peruanas estd basado en los resultados de la Primera Encuesta Nacional de
Empresas 2015, que tuvo como objetivo caracterizar a las diferentes unidades productivas
en aspectos relacionados especialmente a su organizacion, uso de tecnologias,
financiamiento, capacitacion entre otras variables que estan relacionadas con los niveles de
productividad y competitividad de las empresas. (PRODUCE, 2015)

Piura a nivel nacional se encuentra en el cuarto lugar, en cuanto a la participacion
empresarial; y, respecto a la participacion de las MYPE formales, esta es del 3,8%. Piura en
los ultimos afios posee una gran actividad comercial, movida principalmente por las Micro
y pequefias empresas; por lo tanto, son las que generan la mayoria de los puestos de trabajo.
(Mifflin, 2011)

a) Caracterizacion del problema de investigacion

En el analisis del ambiente externo o macro ambiente, Per ha gozado en las ultimas
dos décadas de un periodo de estabilidad democratica y econdmica. Esto ha permitido que
la economia peruana haya manejado con precaucion y racionabilidad, con sus alzas y bajas,
con promocion de la inversion, con apertura comercial (17 TLC lo avalan) y con estabilidad
macroecondmica. (Ferrero, 2015)

Dicho por Ferrero, el nivel macro economico de la investigacion se refiere a los
elementos generales que no constituyen parte de la organizacién, pero que pueden incidir
positivamente como negativamente en el desarrollo de las unidades econémicas materia de
la investigacion. Por ello se aplica en el macro ambiente la técnica PEST, que relaciona los
elementos politico legal, econdmico, social, y tecnolégico.

Iniciando se comenta sobre el factor politico legal, el desarrollo las MYPE, facilita la
inversién, impulsar el desarrollo productivo y el crecimiento empresarial (N° 30056), la
misma que tiene como principal objetivo en el aspecto tributario modificar la Ley del

Impuesto a la Renta en lo que se refiere a la forma de llevar la contabilidad de acuerdo a los



ingresos brutos anuales del perceptor de rentas de tercera categoria. Se norma los requisitos
para que las micro, pequefias y medianas empresas que se encuentren en el régimen general
tengan derecho a un crédito tributario por los gastos de capacitacion que realicen en favor
de sus trabajadores, siempre que dicho gastos no excedan del 1% de su planilla anual.
(Rosales, 2015)

Dentro del aspecto legal, las modificaciones a la “Ley de Promocion de la
Competitividad, Formalizacion y Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa y del Acceso
al Empleo Decente”, conocida como Ley de MYPE, permitiran que 170 mil empresas de
este sector se formalicen en 2014, estimd la Sociedad Peruana de Pymes. (Panizo, 2014)

La nueva Ley de la micro y pequefia empresa, aprobada por Decreto Legislativo N°
1086, constituye una norma integral que no sélo regula el aspecto laboral sino también los
problemas administrativos, tributarios y de seguridad social que por mas de 30 afos se
habian convertido en barreras burocraticas que impedian la formalizacion de este importante
sector de la economia nacional.

Segun el informe de Kallpa SAB (2018) en relacion al producto bruto interno (PBI) se
prevé gque el ritmo de crecimiento del producto se acelerard y alcanzara una tasa de 3,8%
este afio. El principal ‘driver’ (gatillador) del crecimiento serd la recuperacion de la inversion,
especialmente la privada.

En relacion a la inversion, se espera una recuperacion notable de la inversidn durante
el 2018. La inversidn privada registraria un crecimiento de 6,5%; mientras que la inversién
publica lo haria en 12,5%. Kallpa SAB sostiene que tres factores dinamizaran la ejecucién
de proyectos en el corto y mediano plazo. (1) La inversion privada; (2) el dinamismo de
obras de proyectos de infraestructura y (3) La ejecucicion de las obras de reconstruccion,

cuyo presupuesto asciende a un total de US$7.900 millones. (Kallpa SAB, 2018)



Desde el factor economico En relacion a la situacion fiscal, para este afio, Kallpa SAB
prevé un aumento de la base de ingresos del Gobierno a medida que se acelera la actividad
econdmica. Sin embargo, espera que el déficit aumente hasta 3,5% debido al fuerte gasto
que tendré el Estado en las obras de reconstruccién y los Juegos Panamericanos. Respecto
de la inflacion, no se espera que haya 'shocks' de oferta que el escenario de precios en el pais.
En ese sentido, se prevé que la inflacion debe mantenerse en niveles cercanos al 2% este
afio. Asimismo se estima que el tipo de cambio debe fluctuar alrededor de S/3,25 en el 2018.

De acuerdo a Gestidn (2017) la Macro Region Norte registr6 una inflacion de 1.8%.
Piura, La Libertad y Lambayeque fueron las regiones que superaron la tasa inflacionaria
promedio de la macro region en dicho mes, con 2.9%, 2.1% y 1.9%, respectivamente. El
resultado del indice de Precios al Consumidor (IPC) en esta parte del pais se debe
principalmente al rubro alimentos y bebidas que tuvo un alza de 3.7%. Mientras que
los IPC en Piura, Tumbes y Cajamarca fueron ligeramente menores (3.2%, 2.9% y 2.6%,
respectivamente).

Piura se encuentra en el quinto lugar, econémicamente en Peru. Debido a la menor
produccién de hidrocarburos, acontecido en el afio 2015, la economia se vio menguada y
durante el afio 2016 aun experimenta resultados negativos; mientras que los factores no
primarios, como el comercio, servicios y construccion fueron los mas dinamicos. Durante el
afio 2016, existio una disminucion de contratas con empleo formal en empresas dedicadas a
la extraccion, manufactura y comerciales. Los factores potenciadores del crecimiento se
relacionan a la ejecucién de proyectos de infraestructura en el norte de Piura. (BBVA
Research, 2016)

En cuanto al factor sociocultural, Catacaos es conocida como la capital Artesanal de
Piura, es uno de los 10 distritos mas pintorescos de la Region fundada el 21 de junio de 1825,

luego el 11 de enero de 1828 recibe el titulo de Heroica Villa, este poblado formado en sus



inicios por Tallanes, limita por el norte con los distritos de La Arena y Cura Mori y con la
provincia de Sechura; por el este con la provincia de Morropdn y Lambayeque y por el oeste
con la provincia de Paita; contando con mas de 72,779 habitantes. (Municipalidad Distrital
de Catacaos, 2018)

Catacaos cuenta con un clima tropical célido y seco, en los meses de verano el clima
es caluroso y lluviosos, cuentan como principal actividad la agricultura, seguido de la
artesania y la elaboracion de productos de zapote , aportando a la economia del pais.

Cuenta con 10 centros poblados de: Buenos Aires de Cumvibira, La Campifia, Mocara,
San Pablo, Pedregal Grande, Pedregal Chico, Paredones, La Piedra, La Legua y San Jacinto.
Sus pobladores son artesanos, pues cuentan con la habilidad de confeccionar joyas en oro y
plata siendo reconocidos a nivel nacional y mundialmente. Asimismo tejen sombreros de
paja toquilla, elaboran objetos de ceramica a base de arcilla himeda; productos de madera
zapote, en sus diversas formas: servilleteros, morteros, Utiles de cocina, restaurantes.

Los productos artesanales generalmente se comercializan en la Calle Comercio de
Catacaos, los cuales tienen bastante acogida por los turistas nacionales e internacionales que
visitan la Villa Heroica.

Sus pobladores, son personas humildes, amables y muy trabajadores, la mayoria suelen
preparar la bebida de los incas conocida como Chicha a base de maiz, y también la famosa
bebida nutritiva Algarrobina con el producto algarroba que es muy comun en la zona por los
Algarrobos.

Existe una caracteristica comun en la ciudad que son las chicherias que cuentan con
una banderita blanca indicando que venden chicha y piqueo. En las fiestas patronales como
semana santa se aprecia la elaboracion de siete potajes, celebrados por el depositario a cargo

de una cofradia de la iglesia San Juan Bautista de Catacaos.



En la educacion, Catacaos cuenta con un notable incremento de alumnado por lo que
se evidencia un aproximado de 50 colegios a nivel primario y secundario, teniendo una
poblacién estudiantil aproximada de 10500 alumnos entre nifios y adolescentes, por lo que
la Municipalidad a creido conveniente crear un CEBE para atender las necesidades diferente
de los alumnos, por lo cual capacitan a los docentes, para poder ampliar los conocimientos
y satisfacer las necesidades de los alumnos con habilidades diferentes. (Carlos, 2018)

Debido al fendmeno del Nifio muchos colegios fueron afectados por el desborde del
rio Piura, por lo cual se espera la reconstruccion ante esta problematica, ahi se evidencia la
union de las comunidades para sacar adelante la Villa Heroica, con la espera del apoyo del
Gobierno Regional y de poblacién de la provincia de Piura, que sigue brindando su apoyo.

Los artesanos actualmente cuentan con el apoyo del CITE de Catacaos, que les permite
capacitarlos en técnicas para ofrecer un producto con certificado de Calidad, para que sus
productos puedan ser ofertados a nivel nacional o internacional.

A nivel del micro entorno, en las MYPE rubro productos de zapote del distrito de
Catacaos, se evidencia respecto a la capacitacion que al ser microempresas familiares,
generalmente los conocimientos se trasmiten por ensefianza de los abuelos o padres a sus
generaciones, son muy pocos los que asisten al CITE Catacaos para adquirir nuevas técnicas
0 métodos para trabajar el zapote. Por otro lado, respecto al marketing los microempresarios
asisten a ferias artesanales a nivel local o incluso hasta Chiclayo para promocionar sus
productos, asimismo cuentan con volantes donde promocionan los productos de mayor
demanda para los clientes.

En cuanto la conectividad tecnoldgica, se tiene que entre el 2011 y el 2014, el
porcentaje de personas mayores de seis afios que hacen uso de internet se ha incrementado

de 26 a 30,9 % y actualmente el 11% de las familias tienen acceso a internet. Lo que es muy



conveniente para las MYPE que comercializan productos informaticos, ya que se avizoran
oportunidades de crecimiento en la demanda. (Revista Empresario, 2016)

Refiriéndose al marketing, es la calidad del zapote lo que hace la diferencia en los
productos, con un mejor acabado en sus diferentes formas, los ingresos de estos empresarios
son mayores en los meses de abril y julio donde tiene mayor demanda, bajando sus ingresos
en navidad y afio nuevo, nos comentan que antes era mas rentable, hoy existe mucha
competencia especialmente con empresarios de la ciudad de Castilla — Piura, lo que ellos
realizan es ofrecer a los comerciantes y clientes la calidad en sus productos de zapote.

En cuanto al precio varia de acuerdo a la obtencion de la materia prima, hay
temporadas Iluviosas que no les permite salir a la tala de esta madera, ademas de
inconvenientes con la policia que les prohibe a los cortadores la tala de estos arboles.

En relacion a la plaza, son los diferentes balnearios y playas de la ciudad de Piura,
donde entregan sus productos y en Catacaos esta la calle comercio como lugar estratégico
donde llegan los turistas, los productos de zapote tienen mayor demanda en los meses de
abril a julio por los turistas y duefios de restaurantes que compran las cucharas de palo y
otros utensilios que le dan la sazén a las comidas, demanda que aumenta debido al aumento
de restaurantes tanto en Catacaos como en la provincia de Piura.

En las MYPE rubro productos de zapote del distrito de Catacaos, se evidencia
respecto a la capacitacion que al ser microempresas familiares, generalmente los
conocimientos se trasmiten por ensefianza de los abuelos o padres a sus generaciones, son
muy pocos los que asisten al CITE Catacaos para adquirir nuevas técnicas o métodos para
trabajar el zapote. Por otro lado, respecto al marketing los microempresarios asisten a ferias
artesanales a nivel local o incluso hasta Chiclayo para promocionar sus productos, asimismo

cuentan con volantes donde promocionan los productos de mayor demanda para los clientes.



Los empresarios en productos de zapote no son capacitados, es por tradicion familiar,
ellos obtienen los conocimientos que heredan como experiencia de sus padres y abuelos, la
mayoria de ellos lo conforman todos los integrantes de la familia como lo es la familia zapata
Olaya, que hoy los diferentes hermanos tienen su propio taller y su propia plaza.

En cuanto a la Relacién con los proveedores, se aprecia que los artesanos de Catacaos
en productos de zapote obtienen la materia prima a través de habitantes de los alrededores
de la ciudad, especialmente hombres de campo que van a cortar lecha, entre los cuales
encuentran arboles de zapote que lo cortan en palos pequefios de 1 metro a metro y medio
(Zapata, 2018), para venderlos a estos pequefios empresarios duefios de las MYPE a bajo
precio, sacan el material en carretas haladas por un caballo y luego lo transportan en
camionetas y moto taxi desde Chato Chico, San Pablo y otros lugares alejados, de esta
manera se abastecen los pequefios empresarios que realizan sus labores en talleres pequerios,
realizando un trabajo personalizada, decorativa y utilitaria, trasformando esta materia prima
en productos ideales para la cocina, restaurantes turisticos, hoteles, balnearios y otros
eventos, gracias a la habilidad innata de sus artesanos, que en sus principios lo realizaban
con instrumentos rudimentarios como hachas, machetes y cuchillos, actualmente trabajan
con motores eléctricos, tornos hechizos y maquinas lijadoras.

No todos los empresarios venden sus productos en Catacaos, algunos viajan para
distribuirlos en los diferentes balnearios de la ciudad de Piura como Huanchaco, Mancara,
Colan, Malla ritos entre otros, también entregan sus productos al Ecuador, Cajamarca,
Monsefd, Cuzco, Lima y otras ciudades turisticas, ellos entregan sus productos en base a
pedidos, entre los que mas destacan son los masaje adores estresantes que tienen bastante
demanda en la poblacion juvenil y adulta.

En cuanto a la rivalidad entre los competidores, la competencia de productos de zapote

en Catacaos, lo realizan en las ferias artesanales, patronales, aniversario de Catacaos y



Semana Santa, se posicionan en lugares estratégicos porque conocen la zona, lo que no
sucede con aquellos que vienen de otros lugares y tiene que pagar alquiler de casas, el precio
que ponen a sus productos es mas bajo de otros debido al material parecido al zapote de
menor calidad con diferentes acabado, también compiten con productos de otro tipo de
madera parecido al zapote y en otros disefios cuyo precio es mas bajo, pero no son de buena
calidad, también se encuentra productos sustitutos como picadores de plastico ,servilleteros
de metal y utensilios de cocina en plastico.

El poder de negociacion de los clientes, es alto ya que los clientes pueden elegir entre
la variedad de la oferta ya sea por el precio, la calidad, por ello es necesario contar con
estrategias que permitan captar el mayor nimero de clientes. En cuanto a lo que el cliente
suele demandar productos como utensilio de cocina especialmente los morteros ya que el
rubro gastronémico ha crecido a nivel regional.

Por otro lado la amenaza de productos sustitutos, es alta ya que existen materiales de
cocina de plastico o metal, pero los productos de zapotes generalmente tienen una
particularidad en cuanto a la sazén de las comidas.

Finalmente en cuanto a la amenaza de nuevos competidores, es baja ya que no es un
rubro que evidencie una rentabilidad alta, ademas se necesita tener conocimiento en cuanto
a la ductibilidad del zapote, y el arte para elaborar estos productos.

El problema que se ha identificado es: ¢Cudles son las caracteristicas de la
capacitacion y el marketing de las MYPE rubro productos de zapote del distrito de Catacaos,
afio 20187 Siendo el objetivo general: Determinar las caracteristicas de la capacitacion y el
marketing de las MYPE rubro productos de zapote del distrito de Catacaos, afio 2018;
ademas se plantearon los siguientes objetivos especificos: (a) determinar las necesidades de
capacitacion de las MYPE rubro productos de zapote del distrito de Catacaos, afio 2018 (b)

identificar los medios de capacitacion de las MYPE rubro productos de zapote del distrito



de Catacaos, afio 2018 ; (c) identificar los elementos del marketing de las MYPE rubro
productos de zapote del distrito de Catacaos , afio 2018; (d) Determinar las estrategias de
marketing de las MYPE rubro productos de zapote del distrito de Catacaos, afio 2018.

La justificacion tedrica se basa en que se han considerado diversos autores que hacen
referencia a las variables en estudio: Capacitacion y Marketing; asimismo se fundamenta
con antecedentes a nivel internacional, nacional y local, relacionados a las dos variables de
investigacion. . (Zavala, 2007)

La investigacion se justifica de manera practica, debido a que se realiza con la finalidad
de lograr determinar las caracteristicas de la capacitacion y el marketing de las MYPE rubro
productos de zapote del distrito de Catacaos, ademas de conocer las necesidades y medios
de capacitacion en las MYPE; asi como los elementos y estrategias de marketing de las
MYPE. Por otro lado permite inferir la importancia de conocer como estas unidades
economicas valoran el componente capacitacion y el marketing, en basqueda de una mejor
gestion y atraer nuevos clientes. (Zavala, 2007)

Metodologicamente la investigacion se justifica ya que se aplicard la metodologia
cientifica, se emplean fuentes primarias y secundarias para la obtencion de los datos, ademas
se ha determinado el tamafio de la poblacion y de la muestra, y se utiliza la técnica de la
encuesta, empleando un cuestionario para el recojo de informacion. .(Zavala, 2007)

La justificacion social radica en la trascendencia de la investigacion, donde servira
como antecedente para futuras investigaciones, ademas porque permite cumplir con un
requisito que la Universidad los Angeles de Chimbote ha establecido para la obtencion del

titulo profesional.
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Il. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. Antecedentes

2.1.1 Variable Capacitacion

Dentro de los antecedentes internacionales se considera a Sosa (2015), realiz6 una
tesis "Propuesta de un programa de capacitacion y desarrollo para el personal docente del
Instituto Tecnoldgico del Nororiente (ITECNOR), ubicado en los Ilanos de La Fragua,
Zacapa", presentada en la Universidad Rafael Landivar — Guatemala. La investigacion fue
de tipo Mixto cuantitativo — cualitativo, la poblacion estuvo conformada por 12 sujetos de
investigacion, utiliz6 como instrumento para recopilar los datos cualitativos con un Grupo
Focal (GF), y cuantitativos un Diagndstico de Necesidades de capacitacion (DNC), se
concluye que los datos lograron determinar los elementos que debe contener el programa de
capacitacion para el personal docente, los cuales se obtuvieron en los resultados de la
investigacion. Segun las necesidades se hace evidente reforzar la actitud en los docentes
debido a que no se brinda un servicio de calidad y no se trabaja en equipo. Las estrategias
se aplican en la docencia, pero no han sido capacitados en las nuevas técnicas y métodos de
ensefianza, por lo que se necesita reforzar los conocimientos en estrategias modernos que se
aplican en la actualidad en el proceso ensefianza y aprendizaje, ya que Si no se capacita se
obtendré el resultado de deficiencias en la calidad en el area de didactica y pedagogia.

Moreira (2015), realizé la investigacion titulada: “Necesidades de capacitacion
profesional del personal administrativo de la Universidad Cristiana Latinoamericana
Extension Guayaquil para mejorar la calidad de servicio. Propuesta de un médulo préactico”,
presentada en la Universidad de Guayaquil. La investigacion es de tipo descriptiva, la
poblacion esta constituida por los directivos, personal administrativo, docentes y estudiantes
Universidad Cristiana Latinoamericana extension Guayaquil en total 1 directivos, 10

personal, 20 docentes y 100 estudiantes, empled la técnica de la encuesta. Concluye que el
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95 % de la poblacion encuestada de Universidad Cristiana Latinoamericana estan de acuerdo
que la formacion incide en la calidad de servicio. La comunidad universitaria esta de acuerdo
que se efectlen evaluaciones cada semestre al personal de atencidn al cliente para medir la
calidad de servicio que ofrece al usuario. EI 91% del personal administrativo manifiestan
que al recibir un modulo préctico de capacitacion en atencion al cliente seria un factor
importante para mejorar la calidad de servicio. Docentes y estudiantes con el 93% considera
que el personal administrativo de la UCL no ha sido debidamente capacitado, ni ha recibido
el entrenamiento adecuado y de manera oportuna, manifiesta que no responde a los
requerimientos de los usuarios oportunamente. La comunidad universitaria con un 97% esta
de acuerdo que reciban talleres de capacitacion para mejorar el servicio de atencion al
cliente.

Dias (2013) present¢ la tesis denominada “Capacitacion y desempeiio laboral de los
empleados de la comisidn federal de electricidad de la Zona Montemorelos — Linares Nuevo
Leon”; perteneciente a la Universidad de Montemorelos de México; cuyo objetivo
determinar como la autoevaluacion del nivel de capacitacion laboral influye en la
autoevaluacion del nivel de desempefio laboral de los empleados de la Comision Federal de
Electricidad zona Montemorelos-Linares. La investigacion fue de tipo descriptiva,
correlacional, explicativa, cuantitativa, de campo y transversal. La poblacién estuvo
compuesta por 141 trabajadores; la muestra fue de 113 individuos. Para la recoleccidn de los
datos se elaboraron un instrumento dirigido a medir la autoevaluacion del nivel de
capacitacion.

Como resultado se observé que si existe una influencia lineal significativa entre la
variable autoevaluacion del nivel de capacitacion (ANC) y la variable autoevaluacion del
nivel del desempefio laboral (ANDL). La autoevaluacion de la capacitacion y el desempefio

fue muy buena. Se plante6 ademas recomendaciones dirigidas al departamento de recursos
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humanos para establecer programas para dar a conocer las dimensiones que integran la
autoevaluacion del nivel de capacitacion a fin de hacerlos conscientes de su importancia para
la mejora en el desempefio laboral; tener un programa periodico de capacitacion de manera
grupal e individual en las distintas areas que componen la empresa; promover el desarrollo
profesional, requerido por el puesto; y hacer evaluaciones de capacitacion y desempefio de
los empleados que incluyan a sus jefes y colegas; finalmente felicitar al personal por haber
participado voluntariamente en la investigacion y por haberse evaluado muy bien en su
capacitacion y desempefio.

En los antecedentes nacionales se cita a Velasquez (2014) realiz6 una investigacion
titulada “Caracteristicas del financiamiento, la capacitacion y la rentabilidad de las MYPE
del sector servicio - rubro lavanderias del distrito de Los Olivos, periodo 2013” en la
Universidad Catdlica Los Angeles De Chimbote, este estudio fue de tipo descriptivo, nivel
cuantitativo, disefio no experimental, de corte transversal y concluyd que respecto al
financiamiento de las MYPE dedicadas al servicio de lavanderias; respecto al objetivo de la
empresa el 78% manifesto que es para maximizar las ganancias ; en cuanto a la capacitacion
de los trabajadores, el 52% manifesto que sus trabajadores si se capacitan y el 48% respondio
que sus trabajadores no se capacitan; el 41% manifestd que la capacitacion fue en el curso
de prestacion del mejor servicio al cliente ; el 90% considera que la capacitacion es una
inversion; el 88% considera que la capacitacion mejora la rentabilidad; respecto a la
capacitacion de las MYPE, el 38% respondi6 que si recibi6 capacitacion antes del crédito y
el 62% manifestdé que no recibié capacitacion antes del crédito; el 41% manifestd que se
capacito 1 vez durante los Gltimos dos afios; el 45% manifesto que recibid capacitacion en
administracion de recursos humanos.

Aguilar (2015), realizdo la investigacion “Caracterizacion del Financiamiento,

Capacitacion y Rentabilidad de las Micro y Pequefias Empresas del Sector Comercio —
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Rubro Boticas de Trujillo, 2013”. Tesis presentada en Trujillo. La investigacion fue de
disefio no experimental, transeccional y descriptiva, para llevarla a cabo, se escogié en forma
dirigida una muestra de 37 MYPE. Obteniéndose los siguientes resultados; respecto a la
capacitacion: El 67.6% manifestaron que su personal si recibi6é capacitacion y el 78.4%
declararon que si consideran que la capacitacion es una inversion. Respecto a la rentabilidad:
El 70% de los representantes legales encuestados manifestaron que el financiamiento si
mejord la rentabilidad de la empresa en los dos Gltimos afios. Finalmente, de las MYPE
encuestadas, poco menos de la mitad obtiene financiamiento a través de proveedores y
aproximadamente poco menos de 2/3 si capacita a su personal.

Burgos (2014), en su investigacion titulada “La politica de capacitacion como un
mecanismo para la mejora de su competitividad: analisis del sector maderero en el distrito
de Villa el Salvador-Lima Metropolitana”, presentada en la Pontificia Universidad Cat6lica
del Peru, empleo el disefio metodolédgico de la encuesta centrandose en las MYPE formales
del sector madera, que se encuentran representadas en el distrito de Villa El Salvador, y que
estan inscritas en el Registro Nacional de la Micro y Pequefia Empresa — REMYPE. La
poblacion objetivo son los negocios de la actividad economica: Fabricacion de muebles
(ClIU 36104), Fabricacion de otros productos de madera (CIIU 20293) y Fabricacion de
partes y piezas de carpinteria (CIIU 20224) localizados principalmente en el Parque
Industrial de Villa EI Salvador. ElI marco base para la seleccion de la muestra es la
informacion correspondiente a 179 establecimientos en la actividad econémica: Fabricacion
de muebles, de otros productos de madera y de partes y piezas de carpinteria inscritos en el
Registro Nacional de la Micro y Pequefia Empresa — REMYPE. Dentro de las principales
conclusiones se consideran: Que una politica de capacitacion debe ir acompafiada de otros
servicios complementarios que afecten la oferta, tales como: el acceso a financiamiento,

encadenamiento con medianas o grandes empresas, mejoramiento de la calidad de los
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productos (innovacion) y articulacion al mercado (juntarse con otros mediante la asociacion)
principalmente. Es decir, la politica de capacitacion deberia inscribirse en un enfoque que
comprende una perspectiva equilibrada e integrada del desarrollo, considerando tres pilares:
el crecimiento econdmico, el progreso social y los aspectos medioambientales. De esta
forma, podrian promoverse empresas competitivas sostenibles. Asimismo, concluye que, por
el lado de las microempresas, se observa que los mayores niveles de venta promedio se
obtuvieron en los casos en donde la empresa presentaba trabajadores con capacitacion,
quienes obtuvieron en promedio un 41.1% mas de ingreso mensual que aquellas
microempresas que no tenian conductores ni trabajadores capacitados (S/ 38,125 vs S/27,018
respectivamente).

En el ambito local o regional se consider6 a Gémez (2014), present0 su tesis
denominada “Caracterizacion de capacitacion y servicio al cliente de las MYPE, rubro
restaurantes de la ciudad de Chulucanas, afio 2013” en la Universidad Catélica Los Angeles
de Chimbote de Piura. La investigacion fue de tipo descriptiva, con un enfoque cuantitativo
y con disefio transversal no experimental. La poblacién estad conformada por 45 trabajadores,
382 Oclientes y para el recojo de informacion aplico la técnica de la encuesta. Dentro de las
conclusiones tenemos: que la capacitacion en los restaurantes de la ciudad de Chulucanas,
se sustentan mayormente en la experiencia diaria de venta, donde el servicio al cliente se
basa en el esfuerzo del mozo, por utilizar sus recursos de la mejor manera, segin
indicaciones del duefio o administrador, por lo tanto, se requiere de un programa de
capacitacion de atencion al cliente. Las caracteristicas del servicio al cliente, se basan en la
actitud y disposicién del mozo y del personal por atender al cliente, utilizando gran parte de
su esfuerzo fisico para lograr la satisfaccion del cliente. Los duefios de los restaurantes de la

ciudad de Chulucanas solo ofrecen capacitacion de tipo informal, es decir se dan al ingresar
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al restaurante, como instrucciones para su desempefio laboral de manera general, sin contar
con una programacion.

Palacios (2014), en su investigacion titulada “Caracterizacion de capacitacion y
competitividad en las MYPE rubro ropa de bebés del mercado modelo de Piura, 20137,
presentada en la Universidad Catdlica Los Angeles de Chimbote de Piura, empled la
metodologia tipo descriptiva, un nivel cuantitativo y con un disefio no experimental
transversal; la poblacion de estudio fueron las tiendas de ropa de bebés del mercado modelo
de Piura, y la muestra estuvo conformada por 09 tiendas, con un total de 23 trabajadores;
ademas se consider¢ los clientes tomando una muestra a criterio del investigador lo cual
fueron 50 clientes y concluyé que la capacitacion que se brinda en las MYPE del rubro de
ropa de bebés, no es planificada, se brinda anualmente, o cada vez que se contrata nuevo
personal; donde se pudo concluir que los trabajadores son capacitados en su minoria con un
48% y en su mayoria carecen de capacitacion con un 52%. Los medios de capacitacion
utilizados es la demostracion y el ejemplo; a través de procesos de induccion; los cuales se
realizan con una frecuencia en su mayoria de 64% anualmente, a travées de charlas y cursos
de atencion al cliente, ventas, etc.

Medina, (2014), realiz6 una investigacion titulada “Financiamiento y capacitacion
en las MYPE servicios - rubro restaurantes de la provincia de Piura 2012”, en la Universidad
Catdlica Los Angeles de Chimbote; la metodologia empleada fue descriptiva, con un
disefio no experimental y bajo un enfoque cuantitativo; la poblacion considerada fueron 85
restaurantes, siendo la muestra de 45 restaurantes. La investigacion concluye que el tipo de
capacitacion que realizan a los colaboradores de las MYPE servicio — rubro restaurante de
la provincia de Piura, es la capacitacion pre ingreso, lo cual implica que una persona aprenda
una responsabilidad mediante su desempefio real. En muchas MYPE este tipo de

capacitacion es la Unica clase de capacitacion disponible y generalmente incluye la
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asignacion de los nuevos empleados a los trabajadores o los supervisores experimentados
que se encargan de la capacitacion real. Uno de los factores que influyen en la Capacitacion
de los colaboradores de las MYPE servicio — rubro restaurantes de la provincia de Piura, es
que la capacitacion motiva al personal para trabajar méas; los que entienden su puesto
demuestran un mejor espiritu de trabajo, y el simple hecho de que la direccién superior confié
lo suficiente en sus capacidades para invertir dinero en su capacitacién. Se identificé que los
principales tipos de financiamiento de las MYPE del sector servicio — rubro restaurantes de
la provincia de Piura, Financiamiento externo; ya que para algunas de las MYPE el adquirir
créditos es una manera rapita y a su alcance, pues en las diferentes entidades obtendran el

financiamiento que necesitan para su negocio.

2.1.2 Variable Marketing

En los antecedentes internacionales se considera a Puebla (2014) en su investigacion
“Estrategias de marketing para la captacion de clientes en una ferreteria en el norte del
distrito metropolitano de Quito: caso DISENSA San Juan”, perteneciente a la Pontifica
Universidad Catolica del Ecuador. La investigacion que se realizara en el presente estudio
se la desarrollara en tres fases: fase exploratoria, descriptiva y causal, se considera una
muestra de 367 personas, aplicandose focus group y cuestinarios.

Se concluy6 mediante la investigacion exploratoria que existen 4 ferreterias: Ferreteria
Padilla, Ferreteria Tobar, Disensa San Jose, Disensa Bellavista, las cuales se las considera
como la competencia. Se determind que el 94% de los encuestados consideran que los
precios de Disensa San Juan son competitivos en el mercado, mientras que el 93%
recomendarian comprar en dicha empresa. La encuesta también dio a conocer que los
productos con mas rotacion son el cemento, hierro y tuberia. Se puede sefialar que las

estrategias de Marketing propuestas son viables ya que su estudio se encuentra basado en un
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escenario realista, el cual proyecta incremento en las ventas y utilidades relevantes para la
empresa.

Aguirre (2014) en su investigacion que se denominé Plan de Marketing enfocado al
consumidor para la Inmobiliaria Concreto en la ciudad de Cuenca (Tesis para optar el Titulo
en Ingenieria Comercial en la Universidad Tecnoldgica Israel). El objetivo general de la
investigacion fue establecer estrategias de un plan de marketing enfocado al consumidor
para la inmobiliaria Concreto, para mejorar la rentabilidad del negocio, ser reconocido como
una de las inmobiliarias mas importantes de Cuenca. Dentro de las conclusiones se
determin6 que la mayoria de empresas de la ciudad de Cuenca utilizan la técnica de
publicidad “boca a boca”. Asi, por medio de la recomendacion de personas conocidas,
amigos o familiares una empresa se da a conocer y ampliar su cartera de clientes. La mayoria
de personas basan su decision de compra de un bien al elegir una inmobiliaria por
recomendacion; y también cuando deciden utilizar los servicios de la inmobiliaria Concreto.
A su vez, la referencia es fundamental para la empresa puesto que un 72% de las personas
encuestadas si la recomendarian.

La caracteristica mas importante de una empresa para un alto namero de personas
encuestadas fue la rapidez del servicio, seguida por el costo de servicio, la atencion y la
calidad del servicio. Para la inmobiliaria Concreto es gratificante que la mayoria de
percepciones califiquen a la empresa como segura en primer lugar, seguida por precios bajos,
alto profesionalismo, confiable y alta diversidad de propiedades. Las personas que afirman
que recomendarian la inmobiliaria a sus conocidos aseguran, en su mayoria, que seria por el
ahorro de tiempo, asi que la rapidez es una fortaleza que necesita ser ampliada. Ademas la
recomendarian por el buen servicio, seguridad y precios aceptables. En definitiva, el
crecimiento de la empresa radica en como hacer de nuestro servicio una experiencia

personalizada con excelencia. De las debilidades nacen las fortalezas, es por ello que en base
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a las respuestas de las personas que no recomendarian la inmobiliaria vemos que es
importante mejorar nuestros precios con promociones, 0 bien con un apoyo de material
informativo que indique a los clientes las razones legales y econdémicas por las cuales los
servicios tienen ciertos costos o en su efecto los inmuebles administrados. La imagen de la
empresa debe ser mas publicitada a través de medios, asi se mejorara la percepcién de la
inmobiliaria.

Ferndndez, Garcia, Lenguas, y Rubbo (2013) en su investigacién denominada Plan de
Marketing para Inmobiliaria Estudio Bozoglian. (Tesis para optar el Titulo de posgrado
especializacion en Marketing en la Universidad de la Republica de Uruguay). El objetivo
general fue elaborar un Plan de Marketing para la unidad de negocios inmobiliarios dentro
de la empresa Estudio Bozoglian, facilitando herramientas adecuadas a la realidad de la
empresa para lograr un crecimiento exponencial de esta nueva unidad. Dentro de las
conclusiones méas relevantes se concluyd que el 50% de los encuestados realizd una
transaccion inmobiliaria, de los cuales un 62% la hizo hace mas de dos afios. Donde los
atributos mas valorados son el asesoramiento, puntualidad y responsabilidad, no habiendo
diferencias significativas entre éstos conceptos. EI 71% de personas al momento de elegir
una inmobiliaria priorizan la confianza por sobre la ubicacion geografica. EI 75% de los
encuestados consideran relevante ver fotos o videos de la propiedad antes de confirmar una
visita. EI 58% consideran que el honorario del 3% que cobra la inmobiliaria es correcto y
42% consideran que es elevado.

Otro porcentaje importante seria el 62% de las mejoras sugeridas se refieren a acciones
concretas en materia de atencion al cliente. Algunas de las mencionadas son puntualidad,
rapidez, atencion telefénica, seguimiento de la negociacion. EI 23% hace hincapié en valores
mas profundos como ser la honestidad y la transparencia. Se mencionan 45 inmobiliarias, de

las cuales sOlo 8 se repiten concentrando el 92% de las menciones. Las que ocupan el Top

19



of Mind son Braglia con un 35% de menciones, seguido por Agsa con un 25% y Baldovino
con un 12%. Estas 3 inmobiliarias representan el 7% del total de las empresas mencionadas
y tienen una recordacion de marca del 68%. Dichas empresas coinciden con las inmobiliarias
mas grandes y de mayor trayectoria del mercado. En el andlisis interno Inmobiliaria Estudio
Bozoglian es una empresa pequefia que se encuentra en una etapa de crecimiento y
desarrollo. La actividad de la empresa depende en su totalidad de su duefia y Directora Isabel
Bozoglian que posee una excelente formacion académica y profesional. La estructura de
recursos humanos es reducida y esta resultando pequefia para el volumen de trabajo
solicitado.

Dentro de los antecedentes nacionales se considera a Moreno (2015) en su
investigacion “Implementacion de estrategias de marketing para una empresa que compite
en el sector industrial de productos de pintura en Lima”, presentada en la Universidad
Ricardo Palma de Lima, tuvo como objetivo la mejor gestion del area de ventas, generando
asi aumentar el nivel de ventas de la empresa por medio del aumento del posicionamiento
de la marca, nivel de ventas, reduccion de las devoluciones, dando como resultado la mejora
de la gestion del area de ventas. La investigacion presenta un disefio no experimental, y
transversal de enfoque cuantitativo y de tipo descriptivo aplicativo. La investigacion se
realizé en la empresa Chemical, aplicando el cuestionario a una muestra de 300 clientes.

En el analisis de los problemas mas relevantes del servicio se identificé que la marca
no es tan conocida, las ventas bajas, reclamos de clientes, para mejorar la gestion se
emplearon diversas metodologia como las, 4P-BTL-ATL, equipo de ventas, 5S- Lean Office
que permitieron mejorar el orden y la limpieza, aumentar la motivacion del personal y
mejorar el desempefio del area de ventas. Las propuestas de mejora presentadas no son

independientes una de la otra, por el contrario, se logra una sinergia entre ellas, el cual se
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traduce en mayores ventas, mayores ingresos, mejor posicionamiento de marca y por lo
tanto, mejora de la gestion del area de ventas.

Hurtado (2015) presentd la investigacion “Estrategias de marketing para el
posicionamiento de los productos textiles artesanales del Distrito de Huamachuco, 2014,
presentada en la Universidad Nacional de Trujillo. Se aplico el disefio descriptivo
transeccional, y se aplic6 una encuesta a una muestra representada por 96 turistas.

Dentro las conclusiones se determinaron que las estrategias de marketing contribuyen
de manera positiva en el posicionamiento de los productos textiles artesanales de la ciudad
de Huamachuco, el 46% expreso que la ubicacion es regular y el 38% determina que la
diversidad de productos es regular. No existe una segmentacion de mercado de los productos
textiles artesanales, tampoco hay implementacion de estrategias de marketing mix, asimismo
no existe difusion de los productos textiles, se limitan a las presencia de ferias, festividades
u otros eventos a nivel local, y los talleres de la zona no son muy conocidos.

Echevarria (2016) en su investigacion “El marketing mix y su influencia en el
desempefio de empresas exportadoras de Palta”, presentada en la Universidad San Ignacio
de Loyola. La presente investigacion es de tipo No Experimental en esta investigacion se
usaran herramientas como las encuestas de opinion, estudios ex post-facto retrospectivos y
prospectivos. Se aplicard Disefio Transaccional Exploratorio, ya que se trata de estudiar a
las empresas exportadoras de Palta Hass situadas en la region Lima del Peru.

Dentro de las conclusiones se determind que el producto tiene ventaja competitiva con
la calidad adaptandola a mercados exteriores de manera rapida y flexible generando un
desempefio positivo con alta correlacidén basado en clientes, ventas y finanzas. A pesar de no
aplicar estrategias diferenciadas de precios la relacién con el desempefio de finanzas ha sido
satisfecha ya que la demanda de ventas ha sido bastante activa en los tres Gltimos afios. Los

exportadores muestran un porcentaje de respuesta agresiva para poder competir
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internacionalmente teniendo la fortaleza de gestion logistica desde el control de su
produccion y abastecimiento de productos. A pesar de no generar promociones
internacionales significativamente, sus estrategias de promocion tornan en base a su calidad,
lo que se verd muy amenazado en el futuro para competir con mercados como Ecuador y
Colombia quienes mantienen la misma calidad peruana de palta hass, lo que
internacionalmente podria conducir a estar en desventaja ya que son perecederos

Dentro de los antecedentes locales se considera a Zapata (2013) en su investigacion
titulada ‘“Plan de Marketing para Orientar la Competitividad de la Empresa de
Construcciones y Servicios Generales MIZAGA S.R.L en la ciudad de Sullana - 2013”;
perteneciente a la Universidad Cesar Vallejo Filial Piura; cuyo objetivo general fue disefiar
un plan de marketing para orientar la competitividad de la Empresa de Construcciones y
Servicios generales MIZAGA S.R.L de la localidad de Sullana — 2013.

Dentro de las conclusiones se determind que el servicio ofrecido por la empresa es de
aceptacion debido a que es considerado de calidad y es ampliamente accesible al
presupuesto de la comunidad de Sullana. Esto demuestra su capacidad para competir en el
mercado laboral. La empresa debe invertir para crecer, debido a que su posicién competitiva
es baja en relacion a sus competidores mayores. Su estrategia debera ser la de invertir y asi
continuar manteniendo alto su atractivo de mercado de la industria y mantenerse dentro
medio superior. Dentro de las estrategias planteadas se encuentran el comunicar el
posicionamiento al mercado a través de la publicidad por medio de radio, television, revistas
y periddicos. Asi mismo acorde a las estrategias que se plantearon y la realizacion de planes
y presupuestos, se muestra la viabilidad del proyecto, el cual una vez aplicado pronostica
resultados prometedores para la empresa.

Moscoso (2013) en su investigacion titulada “Analisis de Mercado de los Servicios de

Consultoria y Asesoramiento Empresarial y Propuesta de un Plan de Marketing para la
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Empresa Centro Empresarial Americano — CEA, en Piura, en el afio 2013”; perteneciente a
la Universidad Cesar Vallejo Filial Piura; cuyo objetivo general fue proponer un plan de
marketing para la empresa Centro Empresarial Americano CEA que oriente a la mejora de
servicios que ofrece la empresa.

Dentro de las conclusiones se determind que existe un predominio entre las
desventajas del ambiente interno de la empresa “Centro Empresarial Americano CEA” con
respecto al ambiente externo. Dado que existen las condiciones, es el momento apropiado
para desarrollar un plan de marketing que les permita mejorar en funcion a sus objetivos.
Las fortalezas de las condiciones internas de la empresa arrojan un resultado de 1,5 donde
se puede sefialar como rescatable la dinamica de control que se practica, las condiciones de
la infraestructura, su cultura organizacional control y gestion de la misma. De otro lado las
debilidades de la empresa muestran un ponderado de 0.72, caracterizado por condiciones
criticas en ausencia de planificacion, procedimiento administrativos lentos, ausencia de
integracion con los clientes. En lo que respecta a las oportunidades del entorno que poseen
un valor de 1.89, el crecimiento de los clientes, el incremento del PBI y del incremento en
la inversidn extranjera en el sector servicios. En cuanto a las amenazas cuyo valor es 0.59,
caracterizado por la oferta de buenas remuneraciones a docentes por parte de empresas y
universidades y por la priorizacion de la educacién basica sobre la educacién superior. Por
ultimo en el plan de marketing las estrategias mercadoldgicas adecuadas deben enfocarse en

las estrategias de servicio, estrategia de precio y promocion.

Paiva (2013) presentd la investigacion titulada “Propuesta de estrategias de
marketing para reposicionar helados Artika en la region Piura durante el afio 2014” de la
Universidad Cesar Vallejo, utilizé la metodologia descriptiva y concluyen que un plan de
marketing para la empresa de helados Artika posibilatra un mejor posicionamiento en el

mercado, debido a la baja de las ventas en los Gltimos afios por causa de la competencia y
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productos sustitutos, asi mismo buscan aprovechar las oportunidades del crecimiento que ha
tenido la region, cabe mencionar que otro objetivo importante de este estudio de
investigacion fue romper el mito de que los helados se disfrutan solo en los meses de verano,
por otro lado mencionan que toda empresa debe realizar un plan de marketing sin importar
su tamafio y sin que importe su rubro o giro del negocio, ésta tesis utilizo herramientas de
recoleccién de datos como las encuestas, por otro lado busca analizar las fortalezas,

oportunidades , debilidades y amenazas (FODA ), como también aplicar el marketing mix.

2.2. Bases Tedricas
2.2.1. Variable Capacitacion

La capacitacion es el proceso de transmision de conocimientos que requiere un
trabajador para desarrollar sus capacidades atendiendo las areas del conocimiento,
habilidades, afectivas segun lo necesite, provocando en él, cambios de conducta en forma
planeada y conforme a objetivos, en beneficio de un mejor desempefio laboral. (Quifiones,
2010)

Por otro lado Decenzo y Robbins, (2010) afirma a la capacitacibn como una
experiencia de aprendizaje porque busca un cambio relativamente permanente en un
individuo que mejorara su capacidad para desempefiarse en un puesto de trabajo.

Alles, (2010) manifiesta que el adiestramiento es un proceso de aprendizaje en el que
se adquieren habilidades y conocimientos necesarios para alcanzar objetivos definidos,
siempre en relacion con la vision y la mision de la empresa, sus objetivos de negocios y los

requerimientos de la posicion que se desempefia 0 a desempefiar.
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5.2.1.1 Funcion de Capacitacion

Acorde con lo propuesto por Chiavenato (2012) la capacitacién cumple tres
funciones principales: a) Transmision de informaciones: El elemento esencial en muchos
programas de capacitacion es el contenido, distribuyendo informacion entre los entrenados
como un cuerpo de conocimientos. A menudo, las informaciones son genéricas, referentes
al trabajo: informaciones acerca de la empresa, sus productos, sus servicios, su organizacion,
su politica, sus reglamentos, etc. puede cobijar también la transmisién de nuevos
conocimientos. b) Desarrollo de habilidades: Sobre todo aquellas destrezas y conocimientos
directamente relacionados con el desempefio del cargo actual o de posibles ocupaciones
futuras, se trata de una capacitacion a menudo orientada de manera directa a las tareas y
operaciones que van a ejecutarse. c) Desarrollo o modificacion de actitudes: Por lo general
se refiere al cambio de actitudes negativas por actitudes mas favorables entre los
trabajadores, aumento de la motivacion, desarrollo de la sensibilidad del personal de
gerencia y de supervision, en cuanto a los sentimientos y relaciones de las demas personas.

Chiavenato (2012) sefiala que la capacitacion se suele dividir en tres grandes grupos:
Capacitacion para el trabajo; dirigida al trabajador que va a desempefiar una nueva actividad,
ya sea por ser de reciente ingreso o por haber sido promovido o reubicado dentro de la misma
empresa. Capacitacion promocional. Busca otorgar al trabajador la oportunidad de alcanzar
puestos de mayor nivel jerarquico. Capacitacion en el trabajo. Es una serie de acciones
encaminadas a desarrollar actividades y mejorar actitudes en los trabajadores. Se busca
lograr la realizacion individual, al mismo tiempo que los objetivos de la empresa. Busca el
crecimiento integral de la persona y la expansion total de sus aptitudes y habilidades, todo

esto con una vision de largo plazo.
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5.2.1.2 Capacitacion como estrategia

Cuando se refiere a la capacitacion como estrategia, un error muy frecuente en la
administracion es que por lo regular, cuando se plantea una estrategia, se sefialan con
precision lo que se va a hacer con los recursos econémicos, tecnoldgicos y financieros, pero
rara vez se mencionan los recursos humanos que se van a necesitar y mucho menos, con qué
cualidades, habilidades, conocimientos y/o competencias necesarias. Es importante sefialar,
que sin estos recursos, es poco probable implantar las estrategias por excelentes que éstas
sean. “Cada mejora a la compania descansa en la gente que desea hacer algo mejor y
diferente. Cuando se pueda obtener personal que quiera y sepa cdmo cambiar, entonces se
podran implantar las estrategias y alcanzar los objetivos” (Gubman, 2008)

Si se preguntara por qué es esencial conectar la estrategia con el personal para
administrar el talento, o lo mas importante, como hacerlo, se podria decir que esto descansa
en tres conceptos claves, la alineacion, el compromiso y la medicion. La alineacion significa
asignar a la gente en la posicion correcta, es decir, el personal debera estar alineado conforme
a la estrategia del negocio, dicho de otra forma, determinar qué cualidades, competencias o
habilidades se requieren en tal o cual estrategia y en base a eso asignar a las personas que
cubran con esos requisitos o dotarlos de esas habilidades mediante la capacitacion y
adiestramiento. El compromiso significa promover que el personal se comprometa con sus
propdsitos basicos y direccion correcta y finalmente evaluar el desempefio. (Gubman, 2008)
5.2.1.3 Recursos para la Capacitacion

Los Recursos que requiere la capacitacion al personal es de suma importancia ya que
sin los mismos no puede impulsarse planes ni programas consonos con las necesidades
detectadas. (Werther & Davis, 2009)

Los Recursos pueden ser de diferentes tipos:
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— Financieros: mediante la designacidn presupuestaria que establece la empresa
como parte de sus costos de funcionamiento. Aqui se incluyen también lo
correspondiente a un porcentaje de las remuneraciones imponibles de sus
trabajadores, que se establecen dentro de las partidas de compensaciones
e incentivos no financieros de la empresa.

— Humanos: la funcion de capacitacion es una funcién de linea y de staff.

— Institucionales: todos los organismos externos a la empresa, publicos o privados,
que realizan una labor de apoyo a la tarea del departamento.

— Materiales: infraestructura, condiciones para trabajar, materiales.

5.2.1.4 Necesidades de Capacitacion

Segun Chiavenato (2007) detectar o diagnosticar las necesidades de capacitacion es
el primer paso en el proceso de capacitacion, ésta etapa contribuye a que la empresa no corra
el riesgo de equivocarse al ofrecer una capacitacion inadecuada, lo cual redundaria en gastos
innecesarios.

Para diagnosticar las necesidades de capacitacion se deben realizar anlisis a los tres
niveles organizacionales que se sefialan a continuacion:

1. Analisis en toda la organizacion: es aquél que examina a toda la compafiia para
determinar en qué area, seccioén o departamento, se debe llevar a cabo la capacitacion. Se
deben tomar en cuenta las metas y los planes estratégicos de la compafiia, asi como los
resultados de la planeacion en recursos humanos.

2. Analisis de tareas y procesos: se analiza la importancia y rendimiento de las tareas
del personal que va a incorporarse en las capacitaciones, los procesos de trabajo, las

condiciones de operacion, entre otras.
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3. Andlisis de la persona: dirigida a los empleados individuales, cuestionando, ¢a
quién se necesita capacitar? y ¢qué clase de capacitacion se necesita? Hay que comparar el
desempefio del empleado contra los estandares establecidos

Al respecto, continta Chiavenato (2007) sefialando y enfatizando que el diagndstico
de las necesidades de capacitacion o DNC, como se le conoce en el ambito empresarial se
debe realizar en esos tres niveles de analisis mencionados: 1) “Nivel de analisis de toda la
organizacion: el sistema organizacional, 2) Nivel de analisis de los recursos humanos: el
sistema de capacitacion y 3) Nivel de analisis de las operaciones y tareas: el sistema de
adquisicion de habilidades”. Cabe mencionar que Chiavenato al hacer referencia a “el
sistema de adquisicion de habilidades”, se esta refiriendo a los trabajadores en lo individual
y a los procesos y métodos de trabajo.
5.2.1.5 Retroalimentacion de Capacitacion

Segun Chiavenato (2009) respecto a la retroalimentacion en la capacitacion, es
importante tomar en cuenta que debe ser un aprendizaje a traves de la préctica, ya que un
curso solo tedrico se convierte en simple informacion. La préactica lleva al participante a la
experiencia, pues esto obliga a realizar lo aprendido y corroborar los resultados,
permitiéndosele al trabajador despejar cualquier duda. Se dice al respecto, que un
conocimiento que no se aplica antes de 72 horas, se olvida o se pierde.
5.2.1.6 Medio de Capacitacion

Los medios didacticos de capacitacion son toda clase de recursos materiales con
funcionalidad didactica que facilitan el proceso de aprendizaje, tedrico o préactico, de una
materia, suplementando, complementando o sustituyendo el trabajo del instructor. Entre los
medios didacticos es posible distinguir algunas categorias como: (i) el material didactico en
texto impreso o en formato digital; (ii) el material audiovisual, con contenidos didacticos en

imagen, sonido o una combinacion de ambos, y (iii) los recursos didacticos interactivos, que

28



recrean ambientes o situaciones de trabajo real basados en el principio de "aprender

haciendo™; ellos incluyen equipos, maquinas, simuladores, programas de simulacion y

sistemas de realidad virtual, entre otros. (Martinez & Martinez, 2009)

Material didactico

Comunmente se denomina material didactico a todos los medios de soporte

de texto, en formato impreso o digital. Es importante no confundir estos elementos

con los manuales técnicos que existen normalmente en las empresas. Los primeros

han sido disefiados con un propoésito esencialmente didactico en tanto que los

segundos contienen informacién para guiar las tareas de mantenimiento y operar

correctamente los equipos de produccion.

Material audiovisual

Materiales visuales. Incluye: (i) figuras tridimensionales, como: piezas de
maquinas, piezas 0 maquinas en corte, maquetas y maquetas en corte, con o sin
movimiento, y (ii) figuras bidimensionales, de visualizacion directa 0 mediante
proyeccion Las primeras son laminas, dibujos, planos y fotografias,
principalmente. Las segundas necesitan el uso de equipos de proyeccion como es
el caso de las diapositivas, las transparencias y las presentaciones digitales.
Materiales de audio. Incluye materiales educativos en cinta magnética, casete, y
CD.

Materiales audiovisuales. Incluye materiales educativos en film, video, DVD y

CD, entre otros.

Esta clasificacion se refiere a los materiales audiovisuales disponibles para el

instructor; no incluye los equipos y materiales necesarios para producir estos

elementos.
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La capacitacion a todos los niveles constituye una de las mejores inversiones en

recursos humanos y una de las principales fuentes de bienestar para el personal de toda

organizacion. (Werther & Davis, 2009)

Segun Werther y Davis (2009) la capacitacion beneficia a las organizaciones en dos

aspectos:

Beneficios para el individuo que repercuten favorablemente en la organizacion:
Ayudando al trabajador en la resolucién de problemas y en la toma de decisiones.
Aumenta la confianza, el desarrollo y la posicion asertiva. Forjando lideres y
mejorando las aptitudes comunicativas. Incrementa el nivel de satisfaccion con
el puesto. Permite lograr las metas individuales. Elimina los temores a la
incompetencia o a la ignorancia individual. (Werther & Davis, 2009)

Beneficios en relaciones humanas, relaciones internas y externas, y adopcion de
politicas: Mejorando la comunicacion entre grupos y entre individuos. Ayuda en
la orientacion de nuevos empleados. Proporciona informacion sobre
disposiciones oficiales. Hace viables las politicas de la organizacion.

Alienta la cohesion de grupos. Proporciona una buena atmdsfera para el
aprendizaje. Convierte a la empresa en un entorno de mejor calidad para trabajar.

(Werther & Davis, 2009)

2.2.2. Variable Marketing

Segtin Kotler, (2010), es el “proceso social y administrativo por el cual los grupos e

individuos satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios”. Sin

embargo, hay otras definiciones; como la que afirma que el marketing es el arte o ciencia de

satisfacer las necesidades de los clientes y obtener ganancias al mismo tiempo.

El marketing ha sido definido por la American Marketing Association como “el

proceso de planear y ejecutar la concepcion, fijacidén de precios, promocion y distribucion
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de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales
y organizacionales”.

Segun, RUA, Ldpez (2012. p.103) dice: "el marketing es la realizacion de aquellas
actividades que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las
necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o cliente™.

Para Lamb, Hair y McDaniel, (2012. p, 35) el concepto de marketing es una filosofia
sencilla e intuitivamente atractiva que articula una orientacién de mercado. Afirma que, en
los aspectos social y econdmico, la razon fundamental de la existencia de una organizacion
consiste en satisfacer los deseos y necesidades del cliente a la par que se alcanzan los

objetivos de esa empresa.

5.2.2.1 Elementos de Marketing

Para Kotler P. (2008, p. 5). Marketing estratégico es la “Filosofia que enfatiza la
correcta identificacion de las oportunidades del mercado como la base para la planeacion de
marketing y el crecimiento del negocio, a diferencia del marketing que enfatiza las
necesidades y deseos del consumidor, el marketing estratégico enfatiza a los consumidores
y los competidores”.

Segun Gravens D. (2008, p. 237). Estrategias de marketing “Es el proceso de
planificacion de un nuevo producto parte de la l6gica de estar impulsado por el mercado y
centrado en las necesidades del consumidor” complementando diriamos La busqueda de
nuevas marcas para la distribucidn se debe hacer bajo un criterio cientifico de estudio de las

mismas y principalmente lo que desea el consumidor
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Las estrategias de marketing Mix (4p)

Para Kotler P. y Armstrong G. (2010) el marketing es “el conjunto de herramientas
tacticas controlables de mercadotecnia que la empresa combina para producir una respuesta
deseada en el mercado meta. La mezcla de mercadotecnia incluye todo lo que la empresa
puede hacer para influir en la demanda de su producto™

Para disefiar estrategias de marketing, el emprendedor o empresario dispone de unos
instrumentos bésicos, que ha de combinar adecuadamente, con el fin de conseguir los
objetivos deseados. Estos elementos del marketing pueden resumirse en las cuatro variables

controlables del sistema comercial (las denominadas “4P”):

e Producto

e Precio

e Plaza: Distribucién/ logistica

e Promocion: Venta personal, marketing directo, publicidad, relaciones publicas y

promocion de ventas.

Segun Kotler y Armstrong (2012), definen el marketing mix como el conjunto de
herramientas tacticas que la empresa combina para producir una respuesta deseada en el
mercado, es decir para alcanzar determinadas metas, siendo sus elementos.

a. El producto
Para Kotler y Armstrong (2012) las Estrategias para el producto: Es el bien o

servicio que se va a ofrecer a los consumidores, algunas de las estrategias que se pueden
disefiar relacionadas al producto son las siguientes:

El producto es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al mercado y a través del
cual el consumidor satisface sus necesidades. El concepto de producto no debe centrarse en
sus caracteristicas o atributos intrinsecos, sino en los beneficios que reporta, las emociones

que puede despertar o las experiencias que proporciona al consumidor o usuario.

32



Para Villacorta (2010) define las caracteristicas distintivas de los productos como
“Empleados por los clientes para diferenciar un producto de otro y constan de tres
dimensiones”. La primera dimension es la calidad del producto, se refiere a los atributos del
producto que deben ser percibidos por el cliente. La segunda dimension es el disefio del
producto, esta vinculado con los gustos y preferencias de los consumidores de cada momento
de tiempo.

Desde la perspectiva del marketing, la oferta de producto no consiste Gnicamente en
el producto bésico, sino también en los aspectos formales (calidad, marca, disefio) y afiadidos
(servicio, instalacion, mantenimiento, garantia, financiacion) que acompanan a la oferta.

Las decisiones sobre el producto son de gran importancia, porque son las que crean
los medios para satisfacer las necesidades del mercado. Se trata, a su vez, de decisiones a
largo plazo que no pueden modificarse, por lo general, de forma inmediata. Estas decisiones
incluyen el disefio y puesta en préactica de politicas relativas a:

a) Cartera de productos.

b) Diferenciacion del producto.

c¢) Marcas, modelos, envases.

d) Desarrollo de servicios relacionados.

e) Ciclo de vida del producto.

f) Modificacion y eliminacion de los productos actuales.

g) Planificacion de nuevos productos.

b. El precio:

Para Villacorta (2010) define al precio como “La cantidad de dinero que el cliente
debe de entregar a cambio de bien obtenido, este es un componente importante para el
cliente, ya que si el cliente percibe el precio muy elevado es posible que no compre.

Para elaborar el precio debemos determinar el costo total que el producto representa

para el cliente incluido la distribucion, descuentos, garantias, rebajas, etc. Definir el precio
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de nuestros productos, nos permitiran realizar las estrategias adecuadas, ya que con ello
también podremos definir a que publico del mercado nos dirigimos.

Es importante comparar el precio a definir del producto con el de la competencia. Es
decir se entiende como la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por un
determinado producto o servicio

El precio no es sélo el importe monetario que se paga por obtener un producto, sino
también el tiempo, el esfuerzo y molestias necesarias para obtenerlo. Tiene un fuerte impacto
sobre la imagen del producto. Un precio alto es sinébnimo, muchas veces, de calidad; y un
precio bajo, de lo contrario. Esta variable tiene una gran influencia sobre los ingresos y
beneficios de la empresa.

El precio es un instrumento a corto plazo, puesto que se puede modificar con rapidez,
aungue en ocasiones existen restricciones a su libre modificacion. Hay multiples factores
condicionantes en la fijacion del precio que van desde el tipo de mercado y objetivos de la
empresa hasta el propio ciclo de vida del producto.

Las decisiones sobre precios incluyen el disefio y puesta en practica de politicas
relativas a:

a) Costes, margenes y descuentos.
b) Fijacion de precios a un solo producto.

¢) Fijacion de precios a una linea de productos

c. La distribucion:

La distribucion relaciona la produccion con el consumo. Tiene como mision poner el
producto demandado a disposicion del mercado, de manera que se facilite y estimule su
adquisicion por el consumidor. El canal de distribucién es el camino seguido por el producto,

a través de los intermediarios, desde el productor al consumidor. (Kotler y Amsrtong, 2012)

34



Pérez y Boubeta (2006, p.2) define a la plaza como “El punto de venta del lugar fisico
en donde se ofrece y realiza la promocion de los productos”. Es decir es como el lugar para
poner a disposicion la accesibilidad de los productos.

También conocida como posicién o distribucion es un punto importante porque nos
hablara del momento y las condiciones en las que llegara el producto a manos del cliente, la
distribucion logra ser un factor importante de la venta del producto. Incluye todas aquellas
actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta. La “plaza”
tiene variables que son las siguientes: Puntos de venta, canales, cobertura, transporte,
logistica.

Las decisiones sobre distribucion son decisiones a largo plazo, a menudo
irreversibles. No hay un Gnico modo de distribuir cada tipo de producto, por lo que pueden
adoptarse muy variadas formas de distribucion. No obstante, hay una serie de factores, como
las caracteristicas del mercado y del producto, el sistema de distribucion habitual en el sector
y los recursos disponibles, que condicionan o limitan los sistemas de distribucion posibles.

Por otra parte, las formas de distribucion evolucionan constantemente por el impacto
de las nuevas tecnologias, los costes, la segmentacion del mercado y las exigencias de los
consumidores. Las decisiones sobre el sistema de distribucion incluyen el disefio y puesta

en practica de politicas relativas a:

e Canales de distribucion.

e Merchandising

e Distribucion directa / marketing directo.

e Logistica o distribucion fisica.
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d. La promocion:

La promocién de un producto es el conjunto de actividades que tratan de comunicar
los beneficios que reporta el bien o servicio y de persuadir al mercado objetivo para que lo

adquiera. Es una combinacion de las siguientes actividades:

Venta personal

e Publicidad

e Propaganda

e Relaciones publicas

e Promocion de ventas

Marketing directo

Es saber comunicar, informar y persuadir al cliente sobre la empresa, para la
promocion podemos utilizar diferentes herramientas como: la publicidad, promocion de
ventas fuerza de ventas, relaciones publicas y comunicacion interactiva (medios como
internet). Abarca una serie de actividades cuyo objetivo es informar, persuadir y recordar las
caracteristicas, ventajas y beneficios del producto. Tiene como variables: la publicidad,
venta personal, promocion de ventas, relaciones publicas. La forma en que se combinan los
distintos instrumentos promocionales dependerd de las caracteristicas del producto,

mercado, competencia y de la estrategia seguida por la empresa.
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5.2.2.2 Estrategias de Marketing

Segun Weinberger (2009) Las estrategias fundamentales de marketing estan referidas
a: (a) la segmentacion; (b) el posicionamiento; y (c) la postura competitiva de la empresa
frente a sus competidores.

a) Estrategias de segmentacion: La estrategia de segmentacion, consiste en dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente
homogéneos. Estos grupos pequefios y homogéneos, a los cuales las empresas dirigen sus
estrategias de marketing para lograr mayores ventas, se llaman mercado meta o mercado
objetivo.

Una empresa, dado su tamafio, su capacidad y su estrategia de crecimiento, podria
tener distintas estrategias de segmentacion, de acuerdo a cuantos mercados meta dirige sus
estrategias.

Las variables de segmentacion mas comunes son edad, genero, nivel de ingresos,
nivel de educacidn, lugar de residencia, lugar de trabajo, composicién familiar, profesion o
ubicacidn geografica. Sin embargo, en las ultimas décadas, las empresas de investigacion de
mercados han comenzado a emplear otras variables de segmentacion un poco mas subjetivas
y dificiles de medir, pero muy adecuadas para predecir el comportamiento de los clientes.
Estas variables de segmentacién mas empleadas en los Ultimos afios son: habitos de
consumos, estilos de vida, aspectos culturales o psicograficos entre otros.

b) Estrategia de posicionamiento: Otro aspecto fundamental, que debe establecerse
en funcion a la estrategia competitiva de la empresa, es la estrategia de posicionamiento.

Tener un posicionamiento es fundamental, para distinguirse con éxito de la
competencia y ser recordados por los clientes. Pero, se debe tener mucho cuidado, pues todos

los mensajes que dé a través de sus estrategias de marketing deben ser consistentes.
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Recuerde que el posicionamiento que se decida darle a su producto, servicio, marca
0 empresa, serd el elemento fundamental de sus estrategias de promocion de imagen,
publicidad y toda la campafia de marketing. Definir el posicionamiento mas adecuado en
funcién a un estudio y analisis detallado de la competencia, de las caracteristicas y
necesidades de su mercado meta y de las fortalezas y debilidades de su organizacion.

Cualquier cambio en el posicionamiento, podria confundir a los actuales clientes y
podria no atraer a los clientes potenciales. En ese caso, un producto o servicio nuevo estaria
perjudicando el actual y bien ganado posicionamiento de una empresa, y en lugar de
contribuir con mayores ingresos, el efecto puede ser contrario, es decir, que disminuyan los
clientes actuales por confusiones en el posicionamiento y no se logren captar nuevos clientes.

c) Estrategia competitiva de marketing: La estrategia competitiva de marketing,
también llamada postura competitiva, es aquella estrategia que empleara la empresa para
enfrentar a sus competidores, tomando en consideracion la actual posicion de la empresa en
el mercado.

La empresa que es lider en el mercado, se defendera de los competidores
desarrollando estrategias que ayuden a bloquearlos o estando siempre un paso mas adelante

en innovacion.
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111. HIPOTESIS
3.1 Hipdtesis

El presente estudio seré de tipo descriptivo, por lo cual no se formularan hip6tesis
porque su alcance no implica una influencia o causalidad. (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2010). Para el presente proyecto de investigacion no corresponde hip6tesis porque
es de tipo descriptiva, la informacion es recolectada sin cambiar el entorno y sin
manipulacion alguna asimismo se sefiala los datos obtenidos y la naturaleza exacta de la

poblacién de donde fueron extraidos.
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IV. METODOLOGIA

4.1. Disefio de la investigacion

La investigacion es de tipo descriptiva, ya que se busca describir la capacitacion y el
marketing de las MYPE rubro productos de zapote, asi como sus dimensiones en cuanto a
las necesidades y medios de capacitacion, y a los factores y estrategias de marketing.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), la investigacion descriptiva busca
especificar las propiedades, caracteristicas y los perfiles de personas grupos, comunidades,
procesos, objetivos o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis.

El nivel de la investigacion presenta un enfoque cuantitativo, ya que la informacion
se representard de forma numeérica y en porcentajes, usando técnicas e instrumentos de la
estadistica.

Segun Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014), el enfoque cuantitativo usa
procedimientos estandarizados (que sean aceptados por una comunidad cientifica); tales
datos se representan numeéricamente y son analizados por métodos estadisticos

El disefio de la investigacion es no experimental, porque no se efectuara manipulacion
intencional alguna de las variables, y asimismo se recogera los datos e informacion en un
momento determino de la realidad de las MYPE rubro productos de zapote. Y de corte
transversal.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), definen a los disefios no
experimentales como “Estudios que se realizan sin manipulacion deliberada de variables y
en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente natural para después analizarlos”.
También la investigacion transversal o transaccional como la recoleccion de datos en un solo
momento y tiempo Unico donde su propdsito es describir las variables y analizar su

incidencia e interrelacion en un momento.
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4.2.- Poblacion y Muestra

4.2.1 Poblacién

En el presente trabajo, se enmarco dentro del sector de MYPE del rubro productos
de zapote del Distrito de Catacaos.
4.2.1.1 Variable Capacitacion.

Considerando que la poblacién es finita, dado que no se conoce el nimero de
trabajadores de las MYPE
4.2.1.1 Variable Marketing.

La poblacion es infinita, considerando a los clientes de las MYPE.

Tabla 1. Poblacion de MYPE

N NOMBRE MYPE DIRECCION RUC Trabajadore
° S
1| Segundo Nacson Zapata Olaya | Los claveles Mz | 1042403402 4
B,Lote:16,AH: Villa
Hermosa - Catacaos
2| Edith Zapata Olaya Los claveles Mz: B, Lote: 10, | 1002699852 4
AH: Villa Hermosa-Catacaos
3| Blanca Zapata Olaya Calle Piura, Mz:B-Lote:3, 4
AH: Nuevo Catacaos
4| Zaida Zapata Olaya 1047938536 4
5| Angel Barrientos Morales Comercio # 973 - Catacaos 1002703601 4
6| Isacc Mauricio Morales Comercio # 1056-Catacaos 5
7| Leonardo Mauricio Morales 5
TOTAL 30

Fuente: Elaboracion propia

4.2.2 Muestra

Para la variable capacitacion, la muestra estara conformada por los trabajadores de las MYPE
en estudio, considerandose una poblacién pequefia se considera la poblacion igual a la
muestra (N=n); es decir 30 trabajadores.

Para la variables marketing, la muestra estara conformada por los clientes, considerando una

poblacion infinita, Segun Vara (2012) la muestra se determina mediante la formula general:
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Donde:
Z? = Grado de confiabilidad (1.96)

e = Margen de error (8.0%)
p = Probabilidad que ocurra (0.5)
g = Probabilidad que no ocurra (0.5)

Por lo que el tamafio de la muestra seré:

n = 150 clientes.

Criterios de inclusion y exclusion

Para el desarrollo de la presente investigacion se incluye a los clientes, de ambos sexos, con
un rango de edad entre 18 a 65 afios, que se muestren participes de participar en la
investigacion a realizar.

Ademas se incluye a los trabajadores de las MYPE, excluyendo a encargados o personal que

tenga menos de 03 meses laborando.
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4.3 Definicion y Operacionalizacion de variables.

técnica de la encuesta y el
instrumento  cuestionario  de
escala nominal y ordinal,
aplicada a los trabajadores de las
MYPE

interactivos

Variable Definicion Conceptual Dimensiones | Definicion operacional Indicadores Escala de | Fuentes
medicion
Capacitacion Chiavenato (2009) la | Necesidades La dimensién “necesidad” se | Analisis Nominal /| Trabajadores
capacitacion es una forma medira a través de los | organizacional | Ordinal
de aprendizaje a través de indicadores ~_ analisis | Apalisis de las
la cual se logra una organizacional, anaI|5|§ _d_e las | tareas
cultura de identidad, tareas y procesos y analisis del | apsjisis e
teniendo oMo personal con la técnica de la Drocesos
encuesta 'y el instrumento
fundamer}to el soporte a cuestionario de escala nominal, Analisis del
la. calidad 'y Ia aplicada a los trabajadores de las | Personal
productividad. MYPE
Medios La dimension “medios” se | Material Nominal /| Trabajadores
medird por medio de los | didactico Ordinal
indicadores material didactico, | Materiales
rr)at’eri_al audi_ovisual_y recursos | qudiovisuales
didacticos e interactivos con la ReCUrsos
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Variable Definicion Conceptual Dimensiones | Definicion Indicadores Escala de | Fuentes
operacional medicién

Marketing Elementos del | La dimension | Producto Nominal / Ordinal | Clientes
Segun, RUA, Lopez . . elementos se mediré | Precio
(2(?12. p.103) dice: IC')'el marketing mix mediante los | Plaza
marketing es la indicadores Promocion
realizacion de aquellas producto, precio,
actividades que tienen por plaza y promocion a
objeto cumplir las metas través de la técnica
de una organizacion, al de la encuesta
anticiparse a los aplicada a los
requerimientos del clientes
consumidor o cliente y al | Estrategias de | La dimension | Estrategia  de | Nominal / Ordinal | Clientes
encauzar un flujo de Keti estrategias se medira | segmentacion
mercancias aptas a las marketing mediante los | Estrategia  de
necesidades y los indicadores posicionamiento
servicios que el productor estrategia de | Postura

presta al consumidor o
cliente™.

segmentacion,  de
posicionamiento y
postura competitiva
a través de la técnica
de la  encuesta
aplicada a los
clientes

competitiva
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4.4. Técnicas e instrumentos

4.4.1 Técnicas
a) Encuestas: La elaboracion de la encuesta pretende establecer las caracteristicas de
la capacitacion y marketing de las MYPE en el &mbito de estudio

Encuesta es una herramienta que cuando es elaborada, disefiada y aplicada cientifica
y rigurosamente permite obtener informacion relevante sobre qué esta pasando con
la poblacion. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010)

4.4.2 Instrumentos

a) Cuestionario: La encuestas seran aplicadas a 30 trabajadores y 150
clientes para obtener informacion sobre los objetivos planteados de
investigacion

El Cuestionario es "un medio util y eficaz para recoger informacién en un tiempo

relativamente breve". En su construccion pueden considerarse preguntas cerradas,

abiertas o mixtas. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010)

4.5 Plan de analisis

Para el recojo de datos se realizaron coordinaciones con los representantes de las
MYPE del rubro productos de zapote, para obtener la autorizacion de poder contactar con
los trabajadores y clientes para aplicarles los cuestionarios, los cuales estaran debidamente
validados por el juicio de tres expertos. Asimismo coordinar la aplicacion del instrumento
de financiamiento a ellos.

El presente estudio de investigacién realiza un plan de analisis posterior a la
recopilacion de los datos, segun la tabulacion y presentacion mediante tablas y graficos,
dichos resultados responden a los objetivos de investigacion. Se empleara estadistica
descriptiva, calculando las frecuencias y porcentajes, se empleard el programa Excel y

programas estadisticos.
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4.6 Matriz de Consistencia

Titulo Problema General Objetivo General Hipbtesis Variable Metodologia

Caracterizacion ¢Cudles son las caracteristicas | Determinar las caracteristicas de la | EI presente | Capacitacion Tipo de estudio

de la capacitacion | de la capacitacion y el | capacitacion y el marketing de las | estudio  es Marketing Descriptivo

y el marketing de | marketing de las MYPE rubro | MYPE rubro productos de zapote | de tipo Nivel de estudio

las MYPE rubro | productos de zapote del | del distrito de Catacaos, afio 2018 | descriptivo, Cuantativo

productos de | distrito de Catacaos, afio por lo cual Disefio de estudio

zapote del distrito | 2018? no se No experimental

de Catacaos, afio formularon Transversal

2018 Objetivos especificos hipotesis Poblacion

porque  su MYPE rubro productos de

a) Determinar las necesidades de | alcance no zapote
capacitacion de las MYPE rubro | implica una Muestra
productos de zapote del distrito de | influencia o Trabajadores de las MYPE
Catacaos, afio 2018 causalidad. para la variable capacitacion
b) Identificar los medios de | (Hernandez, (30)
capacitacion de las MYPE rubro | Fernandez y Clientes de las MYPE para la
productos de zapote del distrito de | Baptista, variable marketing (150)
Catacaos, afio 2018 2014). Técnica de recojo de
c) Identificar los elementos del informacion
marketing de las MYPE rubro Encuesta
productos de zapote del distrito de Instrumento

Catacaos , afo 2018
d) Determinar las estrategias de
marketing de las MYPE rubro
productos de zapote del distrito de
Catacaos, afio 2018.

Cuestionario
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4.7 Principios éticos.

Este trabajo de investigacion se realiz con total transparencia al momento de realizar la
recoleccién de datos de la poblacién en estudio; ademas se puso énfasis en la autenticidad
de los resultados obtenidos, la confidencialidad de las encuestas aplicadas fue de estricto
caracter y honestidad al momento de realizar los analisis. Ademas se respetaron los derechos

del autor.
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V. RESULTADOS

5.1 Resultados de la encuesta

5.1.1 Resultados de la Variable Capacitacion

5.1.1.1 Dimension Necesidades de Capacitacion

Tabla 1

Diagnostico para planificar capacitaciones

Categoria Frecuencia Porcentaje

Si 6 20.0%
No 24 80.0%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia.

Tabla 2
Capacitaciones guardan relacion con
metas u objetivos

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 3 10.0%
De acuerdo 10 33.3%
En desacuerdo 12 40.0%
Muy en 5 16.7%
desacuerdo

Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia.

Tabla 3
Evaluacion del rendimiento

Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 3 10.0%
De acuerdo 8 26.7%
En desacuerdo 13 43.3%
Muy en 6 20.0%
desacuerdo

Total 30 100.0%
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Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.

Tabla 4

Procesos de trabajo en capacitaciones
Categoria Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 8 26.7%
De acuerdo 6 20.0%
En desacuerdo 9 30.0%
Muy en 7 23.3%
desacuerdo
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.

Tabla 5
Estandares de desempefio
establecidos

Categoria  Frecuencia  Porcentaje

Si 11 36.7%
No 19 63.3%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia.

Tabla 6
Determinacion de habilidades

Categoria  Frecuencia  Porcentaje

Si 9 30.0%
No 21 70.0%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.
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Tabla 7
Retroalimentacion de
capacitaciones

Categoria Frecuencia Porcentaje

Si 12 40.0%
No 18 60.0%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.

5.1.1.2 Dimension Medios de Capacitacion

Tabla 7
Separatas refuerzo de capacitacion

Categoria  Frecuencia  Porcentaje

Si 5 16.7%
No 25 83.3%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia.

Tabla 8
Materiales didacticos

Categoria  Frecuencia  Porcentaje

Si 3 10.0%
No 27 90.0%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.
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Tabla 9
Materiales audiovisuales

Categoria Frecuencia Porcentaje

Si 2 6.7%
No 28 93.3%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.

Tabla 10
Materiales interactivos

Categoria  Frecuencia  Porcentaje

Si 4 13.3%
No 26 86.7%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia.

Tabla 11
Medios idoneos de capacitacion

Categoria Frecuencia Porcentaje

Si 6 20.0%
No 24 80.0%
Total 30 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.
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5.1.2 Resultados de la VVariable Marketing

5.1.2.1 Dimension Elementos de Marketing

Tabla 12
Variedad de productos de zapote

Categoria Frecuencia  Porcentaje

Si 87 58.0%
No 63 42.0%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.

Tabla 13
Materia prima influye en calidad

Categoria  Frecuencia  Porcentaje

Si 41 27.3%
No 109 72.7%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia.

Tabla 14
Precios accesibles

Categoria Frecuencia Porcentaje

Si 126 84.0%
No 24 16.0%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.
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Tabla 15
Relacion precio / calidad

Categoria Frecuencia  Porcentaje

Si 117 78.0%
No 33 22.0%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.

Tabla 16
Ubicacion estratégica

Categoria  Frecuencia  Porcentaje

Si 99 66.0%
No 51 34.0%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia.

Tabla 17
Promocion de productos

Categoria  Frecuencia Porcentaje

Si 123 82.0%
No 27 18.0%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.
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5.1.2.2 Dimension Estrategias de Marketing

Tabla 18
Descuentos para clientes

Categoria Frecuencia  Porcentaje

Si 123 82.0%
No 27 18.0%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia.

Tabla 19
Publicidad (afiches, volantes, o
radiales)
Categoria  Frecuencia  Porcentaje
Si 51 34.0%
No 99 66.0%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia

Tabla 20
Distribucion adecuada de
productos
Categoria Frecuencia Porcentaje
Si 92 61.3%
No 58 38.7%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia
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Tabla 21
Letrero con nombre de MYPE

Categoria Frecuencia Porcentaje

Si 17 11.3%
No 133 88.7%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracion propia

Tabla 22
Redes sociales de promocion

Categoria Frecuencia Porcentaje

Si 28 18.7%
No 122 81.3%
Total 150 100.0%

Fuente: Cuestionario aplicado a los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos.

Elaboracién propia

5.2. Analisis de Resultados

5.2.1 Necesidades de capacitacion

En la tabla 1 denominada “Diagndstico para planificar capacitaciones” se observa
que el 80,0% de los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos, ve
gue no existe un diagnostico para determinar qué capacitaciones son necesarias segun las
funciones que realizan; Asi mismo, un 20,0% indica que si existe un diagnéstico planificado

para realizar las capacitaciones.
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Esto se compara con los resultados de a Velasquez (2014) quien concluyd que
respecto en cuanto a la capacitacion de los trabajadores, el 52% manifesté que sus
trabajadores si se capacitan y el 41% manifesté que la capacitacién fue en el curso de
prestacion del mejor servicio al cliente, luego de un diagnostico y planificar que recursos

eras necesarios para realizar la capacitacion

Segun Chiavenato (2007) detectar o diagnosticar las necesidades de capacitacion es
el primer paso en el proceso de capacitacion, ésta etapa contribuye a que la empresa no corra
el riesgo de equivocarse al ofrecer una capacitacion inadecuada, lo cual redundaria en gastos

innecesarios.

En la tabla 2 denominada “Capacitaciones guardan relacion con metas u objetivos”
se evidencia que el 40,0% de los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de
Catacaos se encuentran en desacuerdo respecto a la capacitacion en cuanto a metas u
objetivos; el 33,3% de los trabajadores estan de acuerdo en este sentido; el 16,7% de los
trabajadores muy en desacuerdo, y un 10,0% de los trabajadores se posicionan muy de
acuerdo en lo que se refiere a capacitaciones guardan relacién con metas y objetivos.

Estos resultados se comparan con los de Aguilar (2015), quien determind los
siguientes resultados; respecto a la capacitacion: El 67.6% manifestaron que su personal si
recibio capacitacion la cual guarda relacion con los objetivos a corto plazo en relacion a las
debilidades de las MYPE.

La capacitacion es el proceso de transmisién de conocimientos que requiere un
trabajador para desarrollar sus capacidades atendiendo las areas del conocimiento,
habilidades, afectivas segun lo necesite, provocando en él, cambios de conducta en forma
planeada y conforme a objetivos, en beneficio de un mejor desempefio laboral. (Quifiones,

2010)
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En la tabla 3 denominada “Evaluacion del rendimiento” se observa que el 43,3% de
los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos se encuentran en
desacuerdo en lo que se refiere a la evaluacion de sus funciones o actividades realizadas en
el trabajo por parte de la direccion; el 26,7% de los trabajadores encuestados estan de acuerdo
en lo que refiere a esta evaluacion del rendimiento; el 20% muy en desacuerdo en este

aspecto, y el 10% de los trabajadores estan muy de acuerdo.

Estos resultados se relacionan con los obtenidos por Burgos (2014), quien concluye
que concluye que, por el lado de las microempresas, se observa que los mayores niveles de
venta promedio se obtuvieron en los casos en donde la empresa presentaba trabajadores con

capacitacion, y con un seguimiento sobre el desempefio de sus funciones.

Segun Gubman (2008), el compromiso significa promover que el personal se
comprometa con sus propdsitos basicos y direccion correcta y finalmente evaluar el
desempefio.

En la tabla 4 denominada “Procesos de trabajo en capacitaciones”, se evidencia que
el 30,0% de los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos estan en
desacuerdo en relacion a las capacitaciones en los procesos de trabajo para las labores que
desempefian; Asi mismo, el 26,7% de los trabajadores estan muy de acuerdo en este aspecto;
el 23,3% de los trabajadores estan muy en desacuerdo, y el 20% de los trabajadores se

posicionan como de acuerdo.

Lo que se compara con los resultados de Gomez (2014), quien dentro de las
caracteristicas del servicio al cliente, se basan en la actitud y disposicion del mozo y del
personal por atender al cliente, utilizando gran parte de su esfuerzo fisico para lograr la

satisfaccion del cliente, en todos los procesos de trabajo.
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Segun Chiavenato (2007) en el diagndstico de analisis de tareas y procesos: se analiza
la importancia y rendimiento de las tareas del personal que va a incorporarse en las

capacitaciones, los procesos de trabajo, las condiciones de operacion, entre otras.

En la tabla 5 denominada “Estdndares de desempefio establecidos” se observa que
el 63,3% de los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos piensan
que no existen unos estandares de desempefio establecidos en el interior de la empresa. Asi
mismo, el 36,7% de los trabajadores opinan que si existen unos estandares de desempefio

bien definidos.

Estos resultados se comparan con los de Medina, (2014), quien concluye que el tipo
de capacitacion que realizan a los colaboradores de las MYPE servicio — rubro restaurante
de la provincia de Piura, es la capacitacion pre ingreso, lo cual implica que una persona
aprenda una responsabilidad mediante su desempefio real. En muchas MYPE este tipo de
capacitacion es la Unica clase de capacitacion disponible y generalmente incluye la
asignacion de los nuevos empleados a los trabajadores o los supervisores experimentados

que se encargan de la capacitacion real.

Chiavenato (2012) sefiala que la capacitacion busca lograr la realizacion individual,
al mismo tiempo que los objetivos de la empresa. Busca el crecimiento integral de la persona
y la expansion total de sus aptitudes y habilidades, todo esto con una vision de largo plazo,
alcanzando estandares de desempefio establecido.

En la tabla 6 denominada “Determinacion de habilidades” se evidencia que el 70,0%
de los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos creen que no estan
relacionadas las habilidades del empleado con su puesto de trabajo. Por otro lado, el 30,0%

de los trabajadores piensan que si existe una adecuada determinacion de habilidades.
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Palacios (2014), concluyd que la capacitacion que se brinda en las MYPE del rubro
de ropa de bebés, no es planificada, sefialando que no se determinan que habilidades son
necesarias sino que evaltan si el personal ya cuenta con experiencia y tienen habilidades

para vender.

El adiestramiento es un proceso de aprendizaje en el que se adquieren habilidades y
conocimientos necesarios para alcanzar objetivos definidos, siempre en relacion con la
vision y la misién de la empresa, sus objetivos de negocios y los requerimientos de la
posicion que se desempefia 0 a desempefiar. (Alles, 2010).

En la tabla 7 denominada “Retroalimentacion de capacitaciones” se observa que el
60,0% de los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos piensan que
no existe una evaluacion y establecimiento de metas por parte de la direccion, sin un
aprendizaje practico por parte de la direccion, por lo que no se da una adecuada
retroalimentacion de capacitaciones. Asi mismo, el 40,0% de los trabajadores piensan que si

existe retroalimentacion de capacitaciones.

Esto se compara con la investigacion de Sosa (2015), quien concluye que los datos
lograron determinar los elementos que debe contener el programa de capacitacion para el
personal docente, las estrategias se aplican en la docencia, pero no han sido capacitados en
las nuevas técnicas y meétodos de ensefianza, por lo que se necesita reforzar los
conocimientos en estrategias modernos que se aplican en la actualidad en el proceso
ensefianza y aprendizaje, ya que si no se capacita se obtendra el resultado de deficiencias en
la calidad en el &rea de didactica y pedagogia; considerando importante la retroalimentacion
mediante reuniones progresivas.

Respecto a la retroalimentacion en la capacitacion, es importante tomar en cuenta
que debe ser un aprendizaje a través de la practica, ya que un curso solo tedrico se convierte

en simple informacion. La practica lleva al participante a la experiencia, pues esto obliga a

59



realizar lo aprendido y corroborar los resultados, permitiéndosele al trabajador despejar

cualquier duda. (Chiavenato, 2009)

5.2.2. Medios de capacitacion

En la tabla 8 denominada “Separatas refuerzo de capacitacion” se evidencia que el
83,3% de los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos creen que no
se les proporcionan separatas de refuerzo para su capacitacion en sus respectivos puestos de
trabajo. En contraposicion, el 16,7% piensan que si se les ofrecen dichas separatas de

refuerzo.

Estos resultados se comparan con los obtenidos por Moreira (2015), quien concluye
que el 91% del personal administrativo manifiestan que al recibir un médulo practico de
capacitacion en atencion al cliente seria un factor importante para mejorar la calidad de

servicio.

Los medios didacticos de capacitacion son toda clase de recursos materiales con
funcionalidad didactica que facilitan el proceso de aprendizaje, tedrico o practico, de una
materia, suplementando, complementando o sustituyendo el trabajo del instructor. (Martinez
& Martinez, 2009)

En la tabla 9 denominada “Materiales didacticos” se observa que el 90% de los
trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos afirman que los materiales
didacticos aportados por la direccion para su capacitacion son insuficientes, mientras que el
10,0% de los trabajadores creen que si se les proporcionan los materiales didacticos
necesarios para su capacitacion personal.

Lo que se compara con los resultados de Moreira (2015), quien determina que los

Docentes y estudiantes con el 93% considera que el personal administrativo de la UCL no
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ha sido debidamente capacitado, ni ha recibido el entrenamiento adecuado y de manera
oportuna, manifiesta que no responde a los requerimientos de los usuarios oportunamente, y
se les debe proporcionar materiales practicos para que concienticen sobre la atencion.

Se denomina material didactico a todos los medios de soporte de texto, en formato
impreso o digital. Es importante no confundir estos elementos con los manuales técnicos que
existen normalmente en las empresas. Los primeros han sido disefiados con un propoésito
esencialmente didactico en tanto que los segundos contienen informacion para guiar las
tareas de mantenimiento y operar correctamente los equipos de produccion. (Martinez &
Martinez, 2009)

En la tabla 10 denominada “Materiales audiovisuales” observamos que el 93,3% de
los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos cree que no existen
medios audiovisuales en lo que se refiere a la capacitacion profesional. Por otro lado, el 6,7%
de los trabajadores piensan que si existen este tipo de recursos para la capacitacion en la
empresa.

Lo que se compara a los resultados de Moreira (2015), quien determin6 que la
comunidad universitaria con un 97% esta de acuerdo que reciban talleres de capacitacion
empleando medios audiovisuales con casos practicos para mejorar el servicio de atencién al
cliente.

Materiales visuales. Incluye: (i) figuras tridimensionales, como: piezas de maquinas,
piezas 0 maquinas en corte, maquetas y maquetas en corte, con 0 sin movimiento, y (ii)
figuras bidimensionales, de visualizacion directa 0 mediante proyeccion Las primeras son
laminas, dibujos, planos y fotografias, principalmente. Las segundas necesitan el uso de
equipos de proyeccion como es el caso de las diapositivas, las transparencias y las

presentaciones digitales. (Martinez & Martinez, 2009)
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En la tabla 11 denominada “Materiales interactivos” se evidencia que el 86,7% de
los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos piensan que no existen
materiales interactivos relacionados con la capacitacion profesional; asi mismo, el 13,3% de
los trabajadores opinan que si se dan estos materiales interactivos en la empresa para la
capacitacion de los trabajadores.

En comparacion con la investigacion de Dias (2013) quien planted ademas
recomendaciones dirigidas al departamento de recursos humanos para establecer programas
con medios interactivos de capacitacion para dar a conocer las dimensiones que integran la
autoevaluacion del nivel de capacitacion a fin de hacerlos conscientes de su importancia para
la mejora en el desempefio laboral

Los recursos didacticos interactivos, que recrean ambientes o situaciones de trabajo
real basados en el principio de "aprender haciendo"; ellos incluyen equipos, maquinas,
simuladores, programas de simulacion y sistemas de realidad virtual, entre otros. (Martinez
& Martinez, 2009)

En la tabla 12 denominada “Medios idoneos de capacitacion” se observa que el
80,0% de los trabajadores de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos opinan que
los medios existentes para la capacitacion no son los adecuados; Por otro lado, el 20,0% de
los trabajadores creen que los medios de capacitacion profesional son los idoneos en la
empresa.

Lo que se compara con los resultados de Dias (2013) quien sefiala que tener un
programa periddico de capacitacion de manera grupal e individual en las distintas areas que
componen la empresa; promover el desarrollo profesional, requerido por el puesto; y hacer
evaluaciones de capacitacion y desempefio de los empleados que incluyan a sus jefes y

colegas, es esencial en las organizaciones.
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Mejorando la comunicacidn entre grupos y entre individuos. Ayuda en la orientacion
de nuevos empleados. Proporciona informacion sobre disposiciones oficiales. Hace viables
las politicas de la organizacion. Alienta la cohesion de grupos. Proporciona una buena
atmdsfera para el aprendizaje. Convierte a la empresa en un entorno de mejor calidad para
trabajar. (Werther & Davis, 2009)

5.2.3 Elementos de Marketing

En la tabla 13 denominada “Variedad de productos de zapote” se observa que el
58,0% de los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos afirman que existe
variedad en los productos comercializados de zapote; Por otro lado, el 42,0% de los clientes
opinan que no hay variedad en los productos de zapote que compran.

Los resultados se comparan con los obtenidos por Aguirre (2014) quien determino
que para la inmobiliaria Concreto es gratificante que la mayoria de percepciones califiquen
a la empresa como segura en primer lugar, seguida por precios bajos, alto profesionalismo,
confiable y alta diversidad de propiedades. Asimismo, Hurtado (2015) sefiala que el 38% de
clientes determina que la diversidad de productos es regular

Para Villacorta (2010) las decisiones sobre el producto son de gran importancia,
porque son las que crean los medios para satisfacer las necesidades del mercado, estas
decisiones a largo plazo que no pueden modificarse, por lo general, de forma inmediata.
Estas decisiones incluyen el disefio y puesta en practica de politicas relativas a: a) Cartera
de productos; b) Diversificacion y Diferenciacion del producto y ¢) Marcas, modelos,
envases.

En la tabla 14 denominada “Materia prima influye en calidad” se observa que el
72,7% de los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos opinan que la

materia prima no influye directamente en la calidad del producto; Asi mismo, el 27,3% de
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los clientes piensan que definitivamente la materia prima si estd directamente relacionada
con la calidad del producto.

Estos resultados se comparan con los obtenidos por Echevarria (2016) quien dentro
de las conclusiones se determind que el producto tiene ventaja competitiva con la calidad
adaptandola a mercados exteriores de manera rapida y flexible generando un desempefio
positivo con alta correlacion basado en clientes, precios/ventas y finanzas

Para Villacorta (2010) define las caracteristicas distintivas de los productos como
“Empleados por los clientes para diferenciar un producto de otro y constan de tres
dimensiones”. La primera dimension es la calidad del producto, se refiere a los atributos del
producto que deben ser percibidos por el cliente, donde destaca la materia prima.

En la tabla 15 denominada “Precios accesibles” se observa que el 84,0% de los
clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos afirman que los precios del
zapote comercializados son accesibles; Por otro lado, el 16,0% de los clientes opinan que los
precios del zapote no son accesibles.

Estos se comparan con los de Paiva (2013) quien concluye que un plan de marketing
para la empresa de helados Artika posibilitara un mejor posicionamiento en el mercado,
debido a la baja de las ventas en los ultimos afios por causa de la competencia y productos
sustitutos, y precios poco accesibles asi mismo buscan aprovechar las oportunidades del
crecimiento que ha tenido la regién

También estos resultados se comparan con los obtenidos por Echevarria (2016) quien
concluye que a pesar de no aplicar estrategias diferenciadas de precios la relacion con el
desempefio de finanzas ha sido satisfecha ya que la demanda de ventas ha sido bastante

activa en los tres ultimos afos.
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Para Villacorta (2010) define al precio como la cantidad de dinero que el cliente debe
de entregar a cambio de bien obtenido, este es un componente importante para el cliente, ya
que si el cliente percibe el precio muy elevado es posible que no compre.

En la tabla 16 denominada “Relacion precio/calidad” se evidencia que el 78,0% de
los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos afirman que existe una
adecuada relacién precio/calidad en los productos de zapote; Por otro lado, el 22,0% de los
clientes opinan que no existe una relacion precio/calidad en la venta de estos productos.

Estos resultados se comparan con los obtenidos por Moscoso (2013) quien dentro de
las conclusiones se determind que existe un predominio entre las desventajas del ambiente
interno de la empresa “Centro Empresarial Americano CEA” con respecto al ambiente
externo. En el plan de marketing las estrategias mercadolégicas adecuadas deben enfocarse
en las estrategias de servicio, estrategia de precio/calidad y promocion.

Para Villacorta (2010) el precio es un instrumento a corto plazo, puesto que se puede
modificar con rapidez, aungue en ocasiones existen restricciones a su libre modificacion.
Hay multiples factores condicionantes en la fijacion del precio que van desde el tipo de
mercado y objetivos de la empresa hasta el propio ciclo de vida del producto, y la calidad
del mismo.

En la tabla 17 denominada “Ubicacion estratégica” se observa que el 66,0% de los
clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos opinan que la ubicacién para
la venta de zapote favorece las ventas, mientras que el 34,0% de los clientes opinan que
deberia ubicarse en otro lugar.

Los resultados anteriores se comparan con los alcanzados por Mosocos (2013) quien
determino que las fortalezas de las condiciones internas de la empresa arrojan un resultado

de 1,5 donde se puede sefialar como rescatable la dindmica de control que se practica, las
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condiciones de la infraestructura, la ubicacion estratégica de la empresa, su cultura
organizacional control y gestion de la misma.

Pérez y Boubeta (2006, p.2) define a la plaza como “El punto de venta del lugar fisico
en donde se ofrece y realiza la promocion de los productos”. Es decir es como el lugar para
poner a disposicion la accesibilidad de los productos

En la tabla 18 denominada “Promocion de productos” se evidencia que el 82,0% de
los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos creen que se realiza una
adecuada promocion de los productos de zapote, mientras que el 18,0% de los clientes opinan
que deberian promocionarse mejor.

Estos resultados se comparan con los obtenidos por Hurtado (2015) quien sefiala que
no existe difusion de los productos textiles, se limitan a las presencia de ferias, festividades
u otros eventos a nivel local, y los talleres de la zona no son muy conocidos.

La promocidn de un producto es el conjunto de actividades que tratan de comunicar
los beneficios que reporta el bien o servicio y de persuadir al mercado objetivo para que lo
adquiera. (Kotler y Amsrtong, 2012)

5.2.4 Estrategias de Marketing

En la tabla 19 denominada “Descuentos para clientes” se observa que el 82,0% de
los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos confirman que la empresa
donde compra frecuentemente les ofrece descuentos para poder atraer mayor clientela y
promocionar sus productos; Asi mismo, el 18,0% de los clientes afirman que no existen
descuentos en las empresas que compran habitualmente.

Estos resultados se comparan con lo de Puebla (2014) quien concluyé mediante la
investigacion exploratoria que existen 4 ferreterias: Ferreteria Padilla, Ferreteria Tobar,
Disensa San José, Disensa Bellavista, las cuales se las considera como la competencia. Se

determin6 que el 94% de los encuestados consideran que los precios de Disensa San Juan
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son competitivos en el mercado, basicamente por los descuentos a clientes corporativos y
por compras al por mayor.

Para Villacorta (2010) es importante comparar el precio a definir del producto con el
de la competencia. Las decisiones sobre precios incluyen el disefio y puesta en préctica de
politicas relativas a: Costes, margenes y descuentos.

En la tabla 20 denominada “Publicidad (afiches, volantes, o radiales” se evidencia
que el 66,0% de los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos dicen que
no existe suficiente publicidad respecto a la comercializacion de productos de zapote. El
restante 34,0% de los clientes afirma que hay suficientes afiches, volantes o radiales para
publicitar este tipo de productos en diferentes zonas.

Estos resultados se comparan con los obtenidos por Aguirre (2014) quien dentro de
las conclusiones se determind que la mayoria de empresas de la ciudad de Cuenca utilizan
la técnica de publicidad “boca a boca”. Asi, por medio de la recomendacion de personas
conocidas, amigos o familiares una empresa se da a conocer y ampliar su cartera de clientes

La promocion es saber comunicar, informar y persuadir al cliente sobre la empresa,
para la promocion podemos utilizar diferentes herramientas como: la publicidad, promocién
de ventas fuerza de ventas, relaciones publicas y comunicacion interactiva (medios como
internet). (Kotler y Amsrtong, 2012)

En la tabla 21 denominada “Distribucion adecuada de productos” se observa que el
61,3% de los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos opinan que la
distribucién de productos en los diferentes locales en cuanto a visibilizarian, ordenacion o
facil acceso es la adecuada; Asi mismo, el 38,7% de los clientes creen que no existe una
correcta distribucion de los productos en los locales.

Se compara con los resultados obtenidos por Fernandez, Garcia, Lenguas, y Rubbo

(2013) quien dentro de las conclusiones mas relevantes se concluy6 que el 75% de los

67



encuestados consideran relevante ver fotos o videos de la propiedad antes de confirmar una
visita, ya que a través de ellos pueden obtener informacion visual y atrayente sobre los
terrenos o casas.

La distribucion relaciona la produccion con el consumo. Tiene como mision poner el
producto demandado a disposicion del mercado, de manera que se facilite y estimule su
adquisicion por el consumidor. El canal de distribucién es el camino seguido por el producto,
a través de los intermediarios, desde el productor al consumidor. (Kotler y Amsrtong, 2012)

En la tabla 22 denominada “Letrero con nombre de MYPE” se observa que el 88,7%
de los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos afirman que el lugar
donde compra continuamente no coloca carteles o afiches publicitarios en la fachada de su
local. Asi miso, el 11,3% de los clientes confirman que si existen letreros y publicidad
referentes a la venta de productos de zapote en las fachadas de los locales.

Lo que se compara con los obtenidos por Fernandez, Garcia, Lenguas, y Rubbo
(2013) Dentro de las conclusiones concluyd que las que ocupan el Top of Mind son Braglia
con un 35% de menciones, seguido por Agsa con un 25% Yy Baldovino con un 12%. Estas 3
inmobiliarias representan el 7% del total de las empresas mencionadas y tienen una
recordacion de marca del 68%, debido al tiempo y su relevancia en cuanto a merchandising
en la poblacion

Para Mayorga y Araujo (2008) la “plaza” tiene variables que son las siguientes:
Puntos de venta, canales, cobertura, transporte, logistica. Las decisiones sobre el sistema de
distribucién incluyen el disefio y puesta en practica de politicas relativas a: Canales de
distribucién, Merchandising. Distribucion directa / marketing directo y Logistica o
distribucion fisica.

En la tabla 23 denominada “Redes sociales de promocion” se observa que el 81,3%

de los clientes de las MYPE rubro productos de zapote de Catacaos creen gue la promocion
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de los productos de zapote a través de las distintas redes sociales son insuficientes 0 no
existen; En contraposicion, el 18,7% de los clientes opinan que si que existe una adecuada
promocion de la actividad comercial por medio de las redes sociales.

Estos resultados se comparan con los de Aguirre (2014) quien dentro de las
conclusiones se determind que de las debilidades nacen las fortalezas, es por ello que en base
a las respuestas de las personas que no recomendarian la inmobiliaria vemos que es
importante mejorar los precios con promociones, o bien con un apoyo de material
informativo que indique a los clientes las razones legales y econdmicas por las cuales los
servicios tienen ciertos costos o en su efecto los inmuebles administrados. La imagen de la
empresa debe ser mas publicitada a través de medios, asi se mejorara la percepcion de la
inmobiliaria. Asimismo Zapata (2013) dentro de las estrategias planteadas se encuentran el
comunicar el posicionamiento al mercado a traves de la publicidad por medio de radio,
television, revistas y periédicos. Asi mismo acorde a las estrategias que se plantearon y la
realizacion de planes y presupuestos, se muestra la viabilidad del proyecto, el cual una vez
aplicado pronostica resultados prometedores para la empresa.

La promocidn de un producto es el conjunto de actividades que tratan de comunicar
los beneficios que reporta el bien o servicio y de persuadir al mercado objetivo para que lo
adquiera. Es una combinacién de las siguientes actividades: Venta personal, Publicidad,
Propaganda, Relaciones publicas, Promocidn de ventas, Marketing directo y en la actualidad

las redes sociales. (Kotler y Amsrtong, 2012)
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VI. CONCLUSIONES
Con respecto a las necesidades de capacitacion en las MYPE rubro productos de

zapote de Catacaos, se ha podido identificar que si hay necesidades de capacitacion en las
MYPE, porque la mayoria de trabajadores no ha sido diagnosticado en relacion a sus
capacidades, metas u objetivos, no existe evaluacion de sus funciones o actividades
realizadas, no existen unos estandares de desempefio establecidos en el trabajo, y sus
habilidades no estan relacionadas con sus respectivos puestos de trabajo.

Respecto a los medios de capacitacion en las MYPE rubro productos de zapote de
Catacaos, que la mayoria de trabajadores no reconocen que existan adecuados medios, ya
que no se les proporcionan las correspondientes separatas de refuerzo, los materiales
didacticos son insuficientes y no existen los materiales audiovisuales ni materiales
interactivos necesarios para su capacitacion profesional.

Respecto a los elementos de marketing en las MYPE rubro productos de zapote de
Catacaos, que la mayoria de los clientes afirman la variedad del producto, la buena relacion
precio/calidad de que este goza, y una adecuada ubicacién estratégica y promocion para la
venta de los productos.

Respecto a las estrategias de marketing en las MYPE rubro productos de zapote de
Catacaos, respecto a la compra directa, si se brindan descuentos y los productos se
encuentran de manera visible y ordenada, de forma que se facilite la vision del producto
por parte de los clientes. Por otro lado, los clientes piensan que no se realiza una adecuada
publicidad de los productos a través de las redes sociales, afiches volantes o radiales, o un

letrero en la fachada del local que identifique la venta de este tipo de productos.
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Se concluye respecto a las caracteristicas de la capacitacion que las MYPE rubro
productos de Zapote de Catacaos, que se requiere capacitacion con medios adecuados para
potenciar sus habilidades y destrezas, y alcanzar estandares adecuados. Respecto a las
caracteristicas del Marketing, se determin6 que poseen en su mayoria variedad de productos,
con ubicacion variada en la calle comercio y aledafios, y realizan promociones a travées de
ferias artesanales, asimismo se aprecia que no hay promocién mediante redes sociales, los
locales no cuentan con letreros que lo identifiquen, pero si hay una adecuada distribucion de

los productos en el espacio de venta de este tipo de productos.
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Anexo 1: Cuestionarios

UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES CHIMBOTE
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Buenos dias/tardes, el presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las
MYPE para desarrollar el trabajo de investigacion denominado “Caracterizacion de la
capacitacion y el marketing en las Mype del rubro productos de zapote del distrito de
Catacaos, afio 2018”. Se le agradece, marcar con total libertad de criterio con un aspa (X)
dentro del paréntesis.

I. VARIABLE CAPACITACION

2.1 Dimension Necesidad de Capacitacion

1. ¢La administracion examina todas las areas de la MYPE para planificar capacitaciones?
Si() No()

2. ¢Las capacitaciones guardan relacion con las metas u objetivos de la MYPE
Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) En Desacuerdo ( ) Muy en desacuerdo ( )
3. ¢Se realiza una evaluacion del rendimiento al planificar capacitaciones?
Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) En Desacuerdo ( ) Muy en desacuerdo ( )
4. ;Se toma en consideracion los procesos de trabajo en las capacitaciones?
Muy de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) En Desacuerdo () Muy en desacuerdo ( )
5. ¢Se cuenta con estandares de desempefio establecidos?

Si()No()

6. ¢Se determina qué habilidades o actitudes se necesita capacitar?
Si()No()

7. ¢Existe retroalimentacion posterior a las capacitaciones:

Si()No()

2.2 Dimension Medios de Capacitacion
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8. ¢Se les brindo materiales (separatas, textos) para reforzar la capacitacion?

Si()No()

9. ¢Considera que los materiales didacticos contienen todas las caracteristicas de los
productos que se oferta en las MYPE?

Si()No()

10. ¢Se les brindo materiales (CD, DVD) para una mejor identificacion de los productos?
Si()No()

11. ¢En las capacitaciones se utilizaron materiales interactivos que faciliten el aprendizaje?
Si()No()

12. ;Considera que los medios utilizados para la capacitacién son los idoneos?
Si()No()
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UNIVERSIDAD CATOLICA LOS ANGELES CHIMBOTE
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacion de las MYPE para
desarrollar el trabajo de investigacién denominado “Caracterizacion de la capacitacion y
el marketing en las Mype del rubro productos de zapote del distrito de Catacaos, afio
2018”. Se le sugiere marcar con un aspa “X” dentro del paréntesis. Se agradece su
colaboracion.

I. VARIABLE MARKETING

2.1 Dimension Elementos de marketing

1. ¢Usted considera que las MYPE rubro productos de zapote cuentan con variedad de
productos para ofertar?

Si()No()

2. ¢Para usted, la materia prima de los productos de zapote influye en la calidad del producto
final?

Si()No()

3. ¢Percibe que las MYPE, cuentan con precios accesibles?

Si()No()

4. ;Considera que las MYPE rubro productos de zapote relacionan el precio de los productos
con la calidad?

Si()No()

5. ¢Segun su percepcién las MYPE se ubican en zonas estratégicas?

Si()No()

6. ¢(Las MYPE rubro productos de zapote promocionan sus productos?

Si()No()

2.2 Dimension Estrategias de marketing
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7. ¢Considera que en la MYPE realizan descuentos para atraer mas clientes?
Si()No()

8. ¢Las MYPE realizan publicidad mediante: volantes, afiches, o radiales?
Si()No()

9. ¢Las MYPE rubro productos de zapote distribuyen adecuadamente sus productos en el
espacio de su tienda?

Si()No()

10. ¢Las MYPE cuentan con letrero luminoso donde se evidencie su nombre?
Si()No()

11. ¢Las MYPE utilizan redes sociales para promocionar sus productos?
Si()No()
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Anexo 3: Codificaciones
VARIABLE CAPACITACION

=
4

-
5

Diagndstico T TT
para capacitar 1 2 3
Si

No 1 1

Capacitaciones metas u objetivos

Muy de acuerdo
De acuerdo 1

En desacuerdo 1

Muy en desacuerdo
Evaluacién rendimiento
Muy de acuerdo

De acuerdo 1

En desacuerdo 1

Muy en desacuerdo

Procesos de trabajo en capacitaciones

Muy de acuerdo

De acuerdo 1

En desacuerdo 1
Muy en desacuerdo
Estandares de desempeiio

1

1

T T T
1 1 1
4 5 6
1
1 1
1
1
1
1
1 1
1
1
1

A~ N

NN EFP,ORFk W

A WKL 00 W

N O oy 00
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Si 1
No 1 1 1 1

Determinacion de habilidades
Si 1
No 1 1 1 1

Retroalimentacidn de capacitaciones
Si 1 1

No 1 1 1

Separatas refuerzo capacitacion
Si 1
No 1 1 1 1

Materiales didacticos
Si
No 1 1 1 1 1

Materiales audiovisuales
Si
No 1 1 1 1 1

Materiales interactivos
Si 1
No 1 1 1 1

Medios idéneos de capacitacion
Si 1

[N © O R Rk R

0 R, NP

N U
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VARIABLE MARKETING

Variedad de productosde T T T
1 2 3

zapote

5 -
ul o=
o -
N -
o -

T T 71 71 T1 T1 T1 T1 T1 T1 T2 T2 T2 T2 T2 T2

Si 1

No

Materia prima influye en calidad
Si

No 1

Precios accesibles
Si 1

No
Relacion, precio/ calidad
Si 1

No
Ubicacidn estratégica
Si

No 1
Promocién de productos
Si

No 1

[y
[y
[y
[y

(o))

N

oN

N 00

N N
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Descuentos para clientes

Si 1 1 1
No

Publicidad

Si 1
No 1 1

Distribucion adecuada de productos

Si 1 1
No 1
Letrero con nombre de MYPE

Si 1

No 1 1

Redes sociales
Si 1
No 1 1

1

N

= 00
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Variedad de productosde T T T
1 2 3

zapote

5 -
ul o=
o -
N -
o -

T T 71 71 T1 T1 T1 T1 T1 T1 T2 T2 T2 T2 T2 T2

Si 1

No

Materia prima influye en calidad
Si

No 1

Precios accesibles
Si 1

No
Relacion, precio/ calidad
Si 1

No
Ubicacidn estratégica
Si

No 1
Promocién de productos
Si 1

No
Descuentos para clientes

[y
[y
[y
[y

1

(o]

N

oN
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Si 1 1

No 1
Publicidad

Si 1
No 1 1

Distribucion adecuada de productos

Si 1 1
No 1
Letrero con nombre de MYPE

Si 1

No 1 1

Redes sociales
Si
No 1 1 1

1

=
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Variedad de productosde T T T
zapote 1 2 3

5 -
ul o=
o -
N -

0 —

T T 71 71 T1 T1 T1 T1 T1 T1 T2 T2 T2 T2 T2 T2
2

Si 1 1

[y
[y

No 1 1 1

Materia prima influye en calidad
Si 1 1 1 1

No 1 1 1

Precios accesibles
Si 1 1 1 1

No 1 1 1
Relacion, precio/ calidad
Si 1 1 1 1 1

No 1 1
Ubicacidn estratégica
Si 1 1 1 1 1

No 1 1
Promocién de productos
Si 1 1 1 1 1

1

1

1

1

1

1

U= O K U -—= O K

=N

101



No 1
Descuentos para clientes

Si 1 1 1
No

Publicidad

Si 1
No 1 1

Distribucion adecuada de productos
Si 1

No 1 1
Letrero con nombre de MYPE

Si 1 1
No 1

Redes sociales
Si
No 1 1 1

O -

N P, W

w

= O
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Variedaddeproductosde T T T T T T T T T T1 71 71 71 T1 T1 T1 T1 T1 T1 T2 T2 T2 T2 T2 T2

zapote 1 2 3 4 5 6 7 8 9 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 0 1 2 3 4 5

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
7

No 1 1 1 1 1 1 1 1 8

Materia prima influye en calidad

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9

No 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
6

Precios accesibles

Si 1 1 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2
0

No 1 1 1 1 1 5

Relacion, precio/ calidad

Si 1 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
7

No 1 1 1 1 1 1 1 1 8

Ubicacidn estratégica

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
5

No 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
0

Promocién de productos

Si 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2
2

No 1 1 1 3

Descuentos para clientes

Si 1 1 1 1 1 1 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2
2
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No
Publicidad
Si 1

No 1 1

Distribucion adecuada de productos
Si 1

No 1 1
Letrero con nombre de MYPE

Si 1 1
No 1

Redes sociales
Si
No 1 1 1

N = N R W R

N B
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Variedad de productosde T T T
1 2 3

5 -
ul o=
o -
N -
o -

T T 71 71 T1 T1 T1 T1 T1 T1 T2 T2 T2 T2 T2 T2

zapote 2

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
5

No 1 1 1
0

Materia prima influye en calidad

Si 1 1 1 1 1 1 1 7

No 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
8

Precios accesibles

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2
3

No 1 1 2

Relacion, precio/ calidad

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2
0

No 1 1 1 1 5

Ubicacidn estratégica

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
6

No 1 1 1 1 1 9

Promocién de productos

Si 11 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2
3

105



No 1
Descuentos para clientes
Si 1 1

No 1
Publicidad

Si 1
No 1 1

Distribucion adecuada de productos
Si 1

No 1 1
Letrero con nombre de MYPE

Si

No 1 1 1
Redes sociales

Si

No 1 1 1

N -

N DR R R

N

N
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Variedaddeproductosde T T T T T T T T T1 T1 T1 T1 71 T1 T1 T1 T1 T1 T2 T2 T2 T2 T2 T2

zapote 1 2 3 4 5 6 7 8 2

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
1

No 1 1
4

Materia prima influye en calidad

Si 1 1 1 1 1 6

No 1 1 1 1 1 1 1 1
9

Precios accesibles

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 2
2

No 1 3

Relacion, precio/ calidad

Si 1 1 1 1 1 1 1 1 1
7

No 1 1 1 1 8

Ubicacidn estratégica

Si 1 1 1 1 1 1 1
4

No 1 1 1 1 1 1 1
1

Promocién de productos
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Si 1

No 1 1
Descuentos para clientes
Si 1 1 1

No

Publicidad

Si 1
No 1 1

Distribucion adecuada de productos

Si 1

No 1 1
Letrero con nombre de MYPE

Si

No 1 1 1

Redes sociales
Si
No 1 1 1

1

W Rk NP NN -

O -
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Anexo 4: Turnityn

turnitink))

Efercicios

Estudanies Bolelin de notas.

Bioliolecas

Calendario Discusion Prafanencizs

ESTAS VIENDO: INICID = TALLER CO CURRICULAR = 1ENTREGA

Acerca de esta pagina
Ests == la bandsjs de entrada de sjercicios. Para ver un trabajo, haga clic en el titulo del trabajo. Fara ver un Report de Similited, seleccione &l icono de Reporte de Similitud del trabajo =n la columna de similited. Un icono atenuado indicard que | Reports de Similited no == ha gensrado

todavia.

1ENTREGA

BAMDEJA DE ENTRADA | ESTAS VIENDO: TRABAJOS NUEVOS ¥

Entregar archivo

Oooooooooooooood

suron
Cunyarache Chininin ...
Paz Temoche Paz Temo...
Sasvedra Mendozs Sas..
Ayoza Chumacen Ayos...
Mendoza Avils Mendoz. ..
Jaramilla Valle Jars..
Castro De Mijics Cas...
Medina Chunga Medina...
Montalban Ramos Mont...
Minga Inga Minga Ing...
Gonzales Carrign Gon...
Valdiviero Robledo V...
Crisanto Yacila Cris...

Valverde Juarez Valv...

Delgado Nanguen Delg...

g

CUNYARACHE CHINININ
FAZ TEMOCHE
SAMVEDRA MENDOZA
AYOSA CHUMACERD
MEND-OZA AVILA
JARAMILLO VALLE
CASTRO DE MILICA
MEDIMA CHUNGA
MONTALBAN RAMOS
MINGA INGA
BONZALES CARRIGN
VALDIVIEZO ROBLEDD
) CRISANTO YACILA
Valverde Juarsz

DELGADO NANQUEN

w
B

TR
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Informe de calificacion en linea | Editar la configuracian del ejercicio | Comeo elecronico sin remitentes
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3

%N N N N Y N Y N N Y N N NN
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oODooDoDooDooDooDo oD D D

O EMASAKY
SETTTIELS

SETTETR0Z

SETTE2EES

SETTE2LS

SETTTEEL4

SETTTTETO
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SBTTRE15E

FeA
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05-ago.-2018
05-ago.-2018
05-ago.-2018
05-ago.-2018
05-ago.-2018
O5-ago.-2018
05-ago.-2018
05-ago.-2018
05-ago.-2018
05-ago.-2018
05-ago.-2018
05-ago.-2018
E-ago.-2018

05-ago.-2018



Anexo 5: Matriz de instrumentos

Medios de
capacitacion

Materiales didacticos

8. ¢Se les brindo materiales (separatas, textos) para reforzar la
capacitacion?

9. ¢Considera que los materiales didacticos contienen todas las
caracteristicas de los productos que se oferta en las MYPE?

Materiales
audiovisuales

10. (Se les brindo materiales (CD, DVD) para una mejor
identificacion de los productos?

Recursos interactivos

11. ¢En las capacitaciones se utilizaron materiales interactivos
que faciliten el aprendizaje?

12. ;Considera que los medios utilizados para la capacitacion
son los idoneos?

Variable Dimensiones | Indicadores Iltems Escala Fuente
1. ;La administracion examina todas las areas de la MYPE
o o para planificar capacitaciones?
Analisis organizacional —— —
2. ¢Las capacitaciones guardan relacion con las metas u
objetivos de la MYPE?
_ Analisis de tareas 3. ¢Se realiza una evaluacion del rendimiento al planificar
NeceZ'dades capacitaciones?
e B ., .
capacitacién 4. (,Sg toma en consideracion los procesos de trabajo en las
Anilisis de procesos | capacitaciones?
5. ¢Se cuenta con estandares de desempefio establecidos?
6. ¢Se determina qué habilidades o actitudes se necesita
o Andlisis del personal | capacitar? Nominal / ,
Capacitacion : : y: - - . Trabajadores
7. ¢Existe retroalimentacion posterior a las capacitaciones? Ordinal
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Variable

Dimensiones

Indicadores

Items

Escala

Fuente

Marketing

Elementos de
marketing

Producto

1. ¢Usted considera que las MYPE rubro productos de zapote
cuentan con variedad de productos para ofertar?

2. ¢Para usted, la materia prima de los productos de zapote
influye en la calidad del producto final?

Precio

3. ¢Percibe que las MYPE, cuentan con precios accesibles?

4. (Considera que las MYPE rubro productos de zapote
relacionan el precio de los productos con la calidad?

Plaza

5. ¢Segun su percepcion las MYPE se ubican en zonas
estratégicas?

Promocidén

6. ¢Las MYPE rubro productos de zapote promocionan sus
productos?

Estrategias de
marketing

Estrategia de
segmentacion

7. ¢Considera que en la MYPE realizan descuentos para atraer
mas clientes?

8. ¢Las MYPE utilizan redes sociales para promocionar sus
productos?

Estrategia de
posicionamiento

9. ¢(Las MYPE cuentan con letrero luminoso donde se
evidencie su nombre?

Postura
competitiva

10. ¢Las MYPE rubro productos de zapote distribuyen
adecuadamente sus productos en el espacio de su tienda?

11. ¢(Las MYPE realizan publicidad mediante: volantes,
afiches, o radiales?

Nominal /
Ordinal

Trabajadores
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Anexo 6: Evidencias de visita a MYPE

112



. Nro: 082018-00006907
Lz Fecha: 15-08-2018 16:09

CONSTANCIA DE NO ADEUDO PROVISIONAL

El Area de Cobranzas hace Constar que el alumno(a) CASTRO DE MUJICA MARIA OLGA, con
codigo de matricula 0811132015, de la ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION; no tiene
deuda pendiente a la fecha.

Se expide el presente a solicitud del interesado(a).

PIURA, 15 DE AGOSTO DEL 2018.

baju;!

INARDE RATA DT

V°B° CAJA V°B° BIBLIOTECA (*) V°B° LABORATORIO/ CLINICA (*)

(*) Requerido en los centros donde exista Biblioteca y/o Laboratorio.
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