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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado: “Gestion de calidad y el marketing
estratégico para mypes que comercializan articulos de primera necesidad en el cercado
de Trujillo”. Y se planteo la siguiente problematica: ¢Cual es la situacion actual de la
gestion de la calidad y le marketing estratégico para mypes que comercializan articulos
de primera necesidad en el Cercado de Trujillo? Y tuvo como objetivo general:
Identificar la situacion actual de la gestion de calidad y el marketing estratégico para
mypes que comercializan articulos de primera necesidad en el Cercado de Trujillo. La
investigacion fue no experimental, Descriptivo simple transversal y cuantitativo. Los
resultados preliminares del estudio sefialan lo siguiente: que el 55% de los encuestados
se encuentra entre 31y 50 afios, EI 45% conoce el término gestion de la calidad, el 65%
esta al tanto del marketing, El 10% aplica alguna técnica de marketing, EI 100% obtuvo
un incremento en las ventas, mientras de los clientes encuestados el 87% considera la
cercania como un atributo de la organizacion, el 88% de no haber consumido en la
bodega preferiria otra bodega mas cercana también el 88% expresa que la mype si
cumple con sus expectativas y de la misma forma el 88% la recomendaria. Se concluye
gue muchos de los encuestados desconocen las ventajas de aplicar técnicas de
marketing. Por lo que se observé que un 65% conoce el término marketing, pero no

aplica esta misma y por lo tanto es necesario que se informen y capaciten.

Palabras Claves: Gestion de calidad y Marketing estratégico.

Xiii



ABSTRACT

The present research work, entitled: “Quality management and strategic marketing for
mypes that sell basic necessities in the Trujillo fence”. And the following problema was
raised: What is the current situation of quality management and strategic marketing for
mypes that sell basic necessities in Cercado de Trujillo? Its general objective was: To
identify the current situation of quality management and strategic marketing for mypes
that sell basic necessities in cercado de Trujillo.The research was non experimental,
simple descriptive, cross-sectional and quantitative The preliminary results of yhe
estudy indicate the folowing: that 55% of those surveyed are between 31 and 50 years
old, 45% Know the term quality management, 65% know the term marketing, 10%
apply some techniqueof marketing, 100% obtained an increase in sales, While of the
clients surveyed, 87% consider proximity as an atrribute of organizations, 88% of not
having consumed in the winery would prefer another closer winery, also 88% express
that the mype does meet their expectations and in the same way 88% would recommend
it. It is concluded that many of the respondents are unaware of the advantage of applying
marketing, but do not apply it and therefore it is necessary that they be informend and
trained.

Keys Words: Quality management, and Strategic Marketing.
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1.1. Planteamiento del problema

1.1.1.

Descripcion de la problematica

Actualmente sabemos la situacion global por la que estamos
atravesando y eso es en efecto debido a la pandemia por covid 19,
problemas ambientales, alza de precios y escases en general que resurgen
en estos Gltimos afios, por esto muchos negocios que se arriesgan y
emprenden si un previo plan se ve obligado cerrar o seguir invirtiendo en
sus mypes, es por eso que requieren de una funcion organizativa eficiente

con la finalidad de proseguir con sus funciones.

Determinamos a la gestion administrativa como una funcién
especifica con mecanismos y sistemas los cuales son vitales y debe
ejercerse en la organizacion para efecto que este mismo logre alcanzar
sus metas para luego mantenerse a la vanguardia y actualizado respecto
al bien o servicio que ofrezca. Por lo mismo la gestién de calidad permite
conocer unos aspectos un poco mas detallados y algunas herramientas
técnicas para que esta mejore de manera interna el servicio o producto

que ofrezca.

Por otro lado, el marketing en la actualidad nos ayuda a expresar
nuestra creatividad con nuevas técnicas e ideas de negocio para atraer a
clientes y asi de tal forma mejorar las ventas buscando maximizar

nuestros recursos, ofreciendo algo innovador y diferente.

Actualmente en un nivel internacional la situacion o problema en
las bodegas de Espaiia, se determina una insuficiencia de etiquetado de las
bodegas en Espafia por lo que este a sector se ve afectado un 4% en el
registro anual, por lo mismo se ve afectado en su almacenaje y
distribucion de su producto de manera precisa y claramente se ve afectada

su comercializacion. (Interempresas, 2018)
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En el Peru la situacion de estas bodegas son que desafian un nuevo
rival que son las tiendas por conveniencia debido a supermercados. Y un
componente trascendente es el realizar pagos de intereses por
funcionamiento. Expresa actualmente el 70% y el 80% de estas micro y

pequefias empresas tienen un sistema de RUS. (Choy, 2017).

En el ambito local, Podemos observar que las extorsiones y otro
tipo de abusos son alarmantes, también existen altos peligros de riesgos
sanitarios, los representantes indicados deben ponerse en marcha y
ejecutar las medidas necesarias para evitar mayores catastrofes.
(Comercio, 2019).

También podemos agregarle que muchas de las bodegas se ven
obligadas a vender en menos cantidades debido al elevado precio en
mucho de sus productos basicos. Se observan bajas ventas también la falta

de estrategias tanto de calidad como planteamiento en sus metas.

De tal manera se precisa que todas las organizaciones sean grandes
0 pequerias tienen ese compromiso que es prestar un buen servicio para
alcanzar ese objetivo es atil conocer las ventajas de aplicar el marketing
estratégico para posteriormente mejorar y determinar una mejor gestion
de calidad.

Por lo antes expuesto, este trabajo de investigaciéon tiene como
contenido lo siguiente: titulo, introduccién, planteamiento, marco teorico,

metodologia y todo lo ya detallado en el indice de este mismo.

1.2.Formulacién del problema

e Cuadl es la situacion actual de la gestion de calidad y el marketing estratégico
para mypes que comercializan articulos de primera necesidad en el cercado de

Trujillo?

22



1.3. Formulacion de objetivos

1.3.1.

1.3.2.

Objetivo General:

Identificar la situacion actual de la gestion de calidad y el marketing
estratégico para mypes que comercializan articulos de primera necesidad

en el cercado de Trujillo.

Objetivos Especificos:

Analizar las principales caracteristicas del perfil de los representantes de
las mypes que comercializan articulos de primera necesidad en el

cercado de Trujillo.

Describir las principales caracteristicas de las micro y pequefias
empresas que comercializan articulos de primera necesidad en el

Cercado de Trujillo.

Conocer las principales caracteristicas de los clientes de las mypes que

comercializan articulos de primera necesidad en el cercado de Trujillo.

Proponer mejoras en la gestion de calidad a las mypes que comercializan
articulos de primera necesidad en el cercado de Trujillo.

1.4 Justificacion de la Investigacion

Para este siguiente Informe de tesis estan los siguientes criterios

1.4.1.

Justificacion Tedrica

Puesto que se recalcaron aspectos tedricos de Gestion de calidad y

Marketing Estratégico, porque permitié profundizar un nivel detallado las

principales caracteristicas, conceptos, niveles, técnicas e instrumentos por

consiguiente ampliara nuestros conocimientos sobre las variables, para

posteriormente buscar relacion entre estas mismas.
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1.4.2.  Justificacion Practica

Puesto que permitira a los duefios o gerentes analizar, presupuestar y llevarlo a
cabo con las técnicas y conocimientos ya descritos con el Unico objetivo de
concientizar sobre la importancia de llevar a cabo un buen manejo tanto interno

como externo de su organizacion para mejorar su fuente de ingreso.

1.4.3. Justificacion metodologica

Para conseguir los fines en esta investigacion, se emplearon las encuestas para
obtener resultados veridicos, y describir de manera concreta mediante la

observacidn, para luego brindar literaturas acerca de sus ventajas en sus mypes.

1.4.4. Justificacion social

Posteriormente servira de base para futuras investigaciones. Puesto que
también se utiliz6 conocimientos de otros estudios y asi refutar lo dicho por otros

autores.

Esta investigacion no tiene propositos negativos en nuestra sociedad, por lo
contrario, serd beneficioso y factible a ejecutarse buscando el beneficio de estas

mypes en la sociedad. Trabajando siempre con valores y principios éticos.

1.5. Antecedentes de la Investigacion

1.5.1. Internacionales

(Paredes Ortiz, 2018) Tesis sobre “Modelo de gestion basado en el marketing
estratégico para la Megaprofer S.A”. Ambato-Ecuador. Siendo no experimental,
cuantitativo, exploratoria, descriptiva, su poblacion muestral se conformé por 351
clientes internos y externos. Su principal objetivo fue disefiar un modelo de
gestion basado en el marketing estratégico para la empresa Megaprofer S.A.
Consiguiendo estos resultados, que el 64% de los trabajadores tienen una
antigliedad superior de 4 afios y consideran en su mayoria que los precios de los
productos son variables y el 69% de clientes compran a la empresa por sus precios

sostenibles, su principal empresa competidora es Promesa — Productos
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Metaldrgicos S.A., y el servicio Megaprofer tiene un alto nivel de aceptacion en
un 95% entre bueno y excelente. Concluyendo que constituir o replantear una
nueva cultura en su organizacion mejorara su enfoque a corto y largo plazo para
cumplir las metas dentro de sus funciones. por ello el marketing estratégico se ha
convertido en un elemento fundamental para su expansion en nuevas areas para

fortificar su posicionamiento.

(Borbor Salazar, 2022) En su tesis “Marketing estratégico y captacion de
clientes, Microempresas familiares de la parroquia Febres Cordero del Canton de
Guayaquil, periodo 2019-2020”. Teniendo un disefio no experimental,
cuantitativo, descriptivo, su poblaciéon muestral fue de 383 microempresas
ubicadas en Guayaquil. Su principal objetivo se fundamenta en analizar el
marketing estratégico y su incidencia en la captacion de clientes de las
microempresas familiares de la parroquia Febres Cordero del Canton de
Guayaquil, periodo 2019-2020. Alcanzando los proximos resultados. Que el 52%
de estas aplica la gestion de calidad en sus servicios o productos, el 75% de estas
mypes no tiene establecido un plan de marketing estratégico, de igual modo el
67% conocen la competencia. Concluyendo que las empresas requieren un
mecanismo que los impulse mas alla de la actividad que ofrecen esto les ayudara
a mejorar su rendimiento y sostenibilidad, por lo que deben mejorar su disefio,

evaluacion, control y mejora de estrategias de marketing.

(Amedeo, 2017) En su tesis titulado “Plan de marketing estratégico Punta
Encanto S.R.L” siendo este no experimental, cuantitativo, descriptivo, analitico,
su poblacion muestral fueron tanto clientes externos como colaboradores de la
organizacion. Su principal objetivo fue desarrollar un plan estratégico de
marketing para la empresa Punta Encanto S.R.L, y estuvo enfocado en
desestacionalizar la demanda turistica en el periodo 2017-2018. Obteniendo los
siguientes resultados que la sociedad debe perfeccionar su aspecto en redes
sociales si desea generar mas visitas al sitio y que la empresa debe actualizar
constantemente la informacion de sus paginas para generar expectativas en las
personas. Concluyendo que la sociedad se halla en buenas circunstancias para

penetrar en el mercado para efectos de alcanzar el crecimiento esperado.
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1.5.2. Nacionales

(Enciso Mauricio, 2017) En su tesis “Proceso de marketing en la venta de
equipos importados de Alemania de la empresa Multivac Chile sucursal del Perd
— Jesus Maria, 2014”. Con el siguiente objetivo general, determinar como se
desarrolla el proceso de marketing en la venta de equipos importados de Alemania
de la empresa Multivac Chile sucursal del Pert — Jesus Maria, 2014. El disefio de
su investigacion fue no experimental, descriptivo y con un enfoque cuantitativo,
contando con una muestra de 30 colaboradores de su organizacion y se ocup6 un
cuestionario que consto de 32 preguntas. Obteniendo como resultado el 60%
percibe como moderadamente al proceso de marketing del mismo modo un 50%
a las estrategias que aplican como moderadamente eficientes. Por lo que concluye
que la organizacién debe mejorar y mejorar sus estrategias para impulsar y atraer

a sus clientes para mejorar sus ventas.

(Ramos Nufiez, 2017) En su tesis titulada “Estrategia de marketing y el
incremento de ventas segin comerciantes de mercados mayoristas de Santa Anita
—2017”. Cuyo objetivo general fue determinar la relacion que existe entre las
estrategias de marketing y el incremento de ventas seglin comerciantes de
mercados mayoristas de Santa Anita — 2017 . Con un disefio no experimental,
descriptivo y con un enfoque cuantitativo, ocupando una muestra de 314
comerciantes, junto con la técnica de la encuesta y utilizando un cuestionario el
cual consto de 24 preguntas. Asi obtuvo los siguientes resultados, el 53,5%
percibe como excelente el nivel de estrategia de marketing en su organizacion, el
39,5% expresa que se encuentra en un excelente nivel de ventas. Por lo que
concluye que si se encuentra en relacion las estrategias de marketing con las

ventas.

(Seminario Monzon, 2022) En su tesis sobre “Gestion de calidad basada en la
atencion al cliente en MYPE rubro bodegas de Urb, Las Palmeras Castilla Piura,
2022”. Su objetivo general fue definir como es la gestion de calidad basada en la
atencion al cliente en Mype rubro bodegas de Urb. Las Palmeras Castilla, Piura,

2022. Su disefio es no experimental, cuantitativo y descriptivo, su poblacion
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muestral consto de 167 clientes y 8 colaboradores de la organizacién. Obteniendo
como resultados que el 21,2% examinan la calidad de sus productos y el 64,7%
manifiesta que estas cuentan con una buena gestion interna, finaliza expresando
que la atencién que recibe el cliente es indispensable para que nos recuerden y

vuelvan otra vez.

1.5.3. Locales

(Chacon Torrez & Vergara Benites, 2017) Tesis titulada “EIl Trade marketing
y su impacto en la actitud del retail tradicional de consumo masivo en la Ciudad
de Trujillo en el I Trimestre del afio 2017”. Obteniendo como objetivo determinar
de qué manera el Trade marketing de las empresas de consumo masivo impacta
e la actitud del retail tradicional en la Ciudad de Trujillo del afio 2017. Su disefio
fue no experimental, descriptiva, también cuantitativo, su muestra consigno en
196 mypes de Trujillo, ocupando un sondeo y talonario con 8 preguntas y obtuvo
que el 71,4% aplica el afiche como herramienta publicitaria, un 29% aplica el
merchandising de 1 a 5 veces al afio, Por consiguiente, concluyo que la variable

si impacta en la organizacion puesto que mejora la calidad de su servicio.

(Castillo Servan, 2020) En su investigacion “Planeamiento estratégico para
mejorar la gestion administrativa de la empresa Grupo Strategys S.A.C. Truijillo,
2019” Su disefio es pre experimental, descriptivo, cuantitativo, siendo su
poblacion muestral de 15 personas que son parte del personal administrativo. Su
principal objetivo fue informarse como el planeamiento estratégico mejora la en
su gestion dentro de su organizacion. Obteniendo que el 87% expresa que no
cuenta con una estructura interna, y el 100% expresa la necesidad y ejecucion de
un plan estratégico. Por lo que concluye que la planificacion estratégica generara

un impacto en la empresa mejorando su gestion administrativa.

(Gamboa Serna & Gonzales Paredes, 2019) Elaboré una investigacion “Disefio
de un plan estratégico de marketing y su incidencia en las ventas de la empresa
Embutidos San Antonio E.ILR.L” Su investigacion planteada es descriptivo de
manera no experimental y cuantitativo, teniendo una plaza muestral de 327

consumidores y trabajadores internos. Obteniendo que la empresa se encuentra
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en el 5 lugar de preferencia con un 6,52%, el 1,95 revel6 que la misma no cuenta
con un plan estratégico de marketing. Por lo que concluye que la empresa requiere
realizar un plan estratégico y sustentarse en nuevas tecnicas como el

merchandising para que su marca sea reconocida.

(Suérez Jara, 2015) En su tesis “ Plan de marketing de servicios para la compaiiia
de taxis convencional Transalbarrada S.A., Canton la Libertad , Provincia de
Santa Elena , afio 2015” Este estudio de campo se realizd bajo un enfoque
cuantitativo, se enfoca en determinar estrategia de servicio al usuario mediante un
estudio en el que se encuentran a los administradores, socios y la comunidad en
general que facilite el disefio de un plan de marketing de servicios para la
compafiia de taxis convencional Translbarrada S.A. del Canton La Liberdad,
Provincia de Santa Elena, afio 2015. Y concluye que la organizacion no cuenta

con estrategia de atencion al cliente.

1.6. Bases tedricas

1.6.1. La Gestion

1.6.1.1.Concepto de Gestion Administrativa

Las variaciones generadas por la globalizacidn, esta nueva era tecnoldgica, crisis
econdmicos, politicos, culturales y sociales, ha permitido a las empresas reformular el
redisefio de sus procesos Yy transcurso de ensefianza ajustado para todos los participantes
para un aprendizaje continuo, constando de una supervision integral, cooperada, que
accede a mejorar las competencias y destrezas dentro de su lugar de trabajo para obtener

una nueva y propia cultura organizacional. (Colina y Albites, 2020).
Para (Arellano Cepeda, Quispe Fernandez, Ayaviri Nina, & Escobar Mamani, 2017) las

organizaciones requieren efectuar un método para servicio de calculo de coste como

mecanismo elementales para establecer valores al producto ofrecido.
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Donde (Gonzalez, Viteri, lzquierdo y Verdezoto, 2020) Referente al éarea
administrativa se enfoca en mecanismo esencial, pues son el sustento del desarrollo
empresarial, economico, social y tecnologico. Bésicamente este proceso contempla

cuatro funciones fundamentales detallados.

1.6.1.2. Fases de la gestion administrativa
Originalmente en una organizacion se ejercen 4 funciones y se resumen:

a. Planificar: Elementalmente se constituyen metas para que la compafiia conquiste
sus objetivos, de tal forma por lo general son a corto plazo o también a largo
plazo, en base al capital con los que la compafiia cuente.

v' Elabora presupuestos y habilidades de venta
v" Divide procesos

v Crea actividades especificas y calendario

b. Organizar: Es donde se instauran relaciones para la division de tareas y
organizacion de las tareas. Donde se distribuyen los recursos financieros,

humanos, tecnolégicos y de informacién.

v" Delega autoridad
v' Establece los procedimientos a realizar en cada area.

v’ Se crean diagramas de flujo.

c. Dirigir: Aqui se pone en marcha todas las estrategias trazadas, se destinan y
se forman a los trabajadores para que efectlen sus tareas y se encuentren

motivados a través del liderazgo y la comunicacion.

Se capacita al personal
Se toman decisiones.
Se gestionan los tramites.

El lider comunica al personal

NN NN

Se ponen en marcha las estrategias de venta, compra (Marketing,

proveedores, etc.)
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d. Controlar: Aqui es donde se debe corregir y evaluar los resultados para
retroalimentar y mejorar nuestros procesos buscando la eficiencia y eficacia en

general en la organizacion.

v" Retroalimenta
v" Se realizan seguimientos
v" Analizar fallos dentro de cada area.

v" Felicita y premia a sus colaboradores

1.6.2. Gestion de calidad

Un sistema de gestion de calidad (SGC) comprende aquellas actividades mediante el cual
la organizacion identifica sus objetivos y determina sus procesos o recursos para alcanzar

sus objetivos deseados.

Ademas, permite a las empresas dotarse de herramientas de gestion para establecer
politicas y responsabilidades y asignar recursos. En particular el modelo en el que se basa
la ISO 9001 ha sido un enfoque muy popular elegido por las empresas para construir un

SGC. Por lo cual es muy utilizada.

Fonseca, recalca que la ISO 9001 es un estandar internacional de aceptacién mundial que
apunta al bienestar del cliente y mejora continua y los académicos generalmente
concuerdan en que su ejecucion puede conducir a varios beneficios como la mejora del

desemperio y los resultados. (Fonseca, 2015)

1.6.2.1.La Norma Internacional 1SO 9001

Tedricamente la columna fundamental para la gestion de calidad y en la coyuntura
cuentan con mas de 1,3 millones de instituciones certificadas y diversos profesionales de
calidad como gerentes, ingenieros, auditores, profesores conectados a esta norma

internacional.
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Este sistema requiere de manera necesaria el uso y aplicacion de la ingenieria de la
calidad y por supuesto de las herramientas técnicas estadisticas con el fin de lograr una

real mejor eficiencia y no solo un proceso documental de cumplimiento de requisitos.

1.6.2.2.Estructura de un sistema de Gestion de calidad.

La estructura de la norma Internacional 1ISO 9001 en su version 2015 adopta el modelo
de estructura de alto nivel, lo que la hace compatible con las normas 1SO 14.001, 1ISO
45.001, entre otras.

Esta estructura distribuye los 10 requisitos en secciones, conforme al enfoque del ciclo
PHVA de modo que resulten en una secuencia légica respecto a los requisitos de sistema
de gestion, tales como la informacion documentada, las acciones correctivas, las
auditorias internas o la revision por parte de la direccion. (Mejia Acosta, Gutierrez
Pulido, Duque Araque , D” Armas Regnault, & Cannarozzo Tinoco, 2018).

Estructura de alto nivel para un sistema de gestion de calidad

Alcance

Referencias normativas
Términos v definiciones
Contexto de la
Jrganizacion

Liderazgo

D =

e |eo

-

Planificar

on

Planificacion

Apoyo
Operacion

Hacer

GO~ |

2]

Verificar
Actuar 10. Mejora

Evaluacion del Desempeno

Figura 1:  Estructura de alto nivel, Elaborado por Mejia Acosta, Gutiérrez Pulido, Duque Araque, D
Aramas Regnault y Cannarozzo Tinoco. En Gestion de la calidad: Una herramienta para la sostenibilidad
organizacional (pags. 65-67). Recuperado el 14 de diciembre de 2022, de la Universidad de Carabobo. 1ra
Ed. Valencia, Venezuela, 2018.

Planificar: Establecimientos de los objetivos y del programa.
Hacer: Consumacion del evento

e Competencia y estimacion de los auditores

e Préctica de esta misma
Verificar: Rastreo del programa

Actuar: Analisis y retroalimentacion o reeemplanteamiento.
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1.6.3. EI Marketing

1.6.3.1.Concepto de marketing

Hoy en dia con el medio digital con el que contamos y més siendo este medio virtual
de mucho alcance a un publico importante se vuelve una herramienta factible y practico
para mejorar ingresos, por lo que las grandes empresas no desaprovechan estas
herramientas. (Kotler & Armstrong, 2013). Lo define como ese proceso para establecer
un valor en la mente del consumidor sobre el producto que se ofrezca con el objetivo de

generar lazos de fidelizacion en estos.

Por lo que existen algunas reglas para el funcionamiento del marketing digital

¢+ Centralizate en ser rapido a esto se le llama (Focused mind).

% Genera accion

+¢+ Busca ser unico, es decir personaliza tu medio de comunicacion.
+¢+ Utiliza tus mejores recursos.

++ Crea accesibilidad para tu publico objetivo.

+ Interact(a con tu comunidad.

¢ Se integrd y responsable

X/

«* No te desanimes

Aplicar las diferentes herramientas del marketing como estrategia nos permite conocer
la estructura y manejo de manera fructifera dentro de la organizacién. (Juarez, 2016)
Por lo tanto, las estrategias son importantes porque van unidas con las ventas y mejora

la calidad del servicio o producto que se ofrece.

1.6.3.2.Plan Estratégico de Marketing

El proceso de marketing estratégico se cimienta en el afianzamiento de objetivos a nivel
corporativo, el analisis de las oportunidades, la formulacion de las estrategias de
marketing, su implementacion y control, para formular estrategias que se adecten a un
ambiente institucional que cambia continuamente por la necesidad de ofrecer un coste

preferente para el consumidor. (Walker & Mullins, 2014).
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Algunas funciones dentro de su ejecucion son:

R T RS

Observar las nuevas tendencias de nuestros consumidores

Precisar como va la demanda del mismo modo como evoluciona esta.
Detectar las oportunidades

Delegar y ser firme con las medidas y funciones asisgnadas.

Llevar un registro puntuado de los progresos obtenidos.

Establecer mediadas de contingencia o plan b.

Lo que se persigue con el plan de marketing es comprender a consumidor, mercado y

competencias para que se ajusten a las necesidades del publico objetivo. Para desarrollar

un plan de marketing debemos responder y seguir los siguientes pasos segun (Red

Universitaria Virtual):

Anélisis y diagndstico: ;Donde estamos? ¢Qué sucede? ;Quién interviene?
¢Como interviene? Esto nos ayuda a conocer la situacion de la organizacion y
definir al pablico objetivo para lo cual se recomienda realizar un anélisis foda y

posteriormente tener una matriz general y especifica para mejorar las ventas.

Planificacion y estrategia: (Como puedo conseguir los objetivos? ;Qué
elementos son claves para conseguir los objetivos? ;Qué estrategias Yy
diferenciacion se ha de conseguir? ;Donde estan los clientes? Aqui interviene el
marketing mix, estrategias y técnicas de comercializacion adecuadas para la

organizacion.

Ejecucion: ;Qué acciones se van a realizar? ;Cuando? ;Coémo? ¢Quién? ; Como
se va a controlar? Aqui implica la distribucion comercial y venta. Por
consiguiente, es vital establecer, registrar y retroalimentar todos estos aspectos

ya detatallados.
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La estructura definitiva de un plan estratégico es la siguiente

Definicién del objeto de andlisis

Andlisis estratégico

Investigacion de mercados

Andlisis Externo Andlisis Interno

Sector Mercados Competencia Marketing Mix

Pubiico cbjetivo

Mapa de Ehiver Persons Customer
sentimiento @ e Jourmnay

Acciones

Presupuesto Control

 Marketing Operativo

Figura 2:  Estructura definitiva de un plan de marketing, elaborado por RED SUMMA, En Marketing
Estratégico y Plan de mejora (pags. 7-9). Recuperado el 13 de Julio de 2022, de RED SUMMA

Para que las destrezas funcionen es importante conocer el ambiente de la asociacion,
explorarse en todos los ambitos, es por eso que el marketing estratégico evalla la
situacion de la empresa a través del analisis FODA el cual permitird alcanzar los
objetivos planteados por estas. (Ramirez Torres, Salinas Chaidez, & Miranda Navarro,

2021)

Dentro de aplicaciones de plan estratégico existen dos andlisis, interno y externo. Y

cuatro fases que son mas conocidas como el analisis FODA o DAFO.

1.6.3.2.1. Analisis Externo (Amenazas y oportunidades)

Para (Monferrer Tirado 2013) Este analisis reside en investigar tanto el Macro entorno
(entorno financiero, estatal, social, formativo, especializado, etc.) con la finalidad de
detectar a tiempo y de modo clinico las deficiencias dentro de la organizacion.
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Amenazas: Algunas situaciones de su entorno que podrian afectar negativamente el
desenvolvimiento de esta e impide la implementacion de una estrategia. Ejemplo:

Cambios climaticos.

Oportunidades: Estas pueden brindarte ventajas competitivas que la organizacion

puede realizar para mejorar su rentabilidad. Ejemplo ingresar en nuevos rubros.

a. Instrumentos

Matriz PESTA

(Pride & Ferrel, 1997) expresa en este estudio poseemos a las fuerzas externas (matriz
PESTA) es una herramienta que refuerza a las organizaciones a definir una manera méas
precisa en su entorno y facilita la investigacion, Sus iniciales son las que conforman su
nombre.

Fuerzas Politicas: Aspectos Gubernamentales, Proyectos de los partidos.

Fuerzas Econdmicas: Datos Macroeconémicos, Evolucion del PBI, Inflacion.

Fuerzas Sociales: Evolucion demogréafica, cambios en el estilo de vida, Tendencias.
Fuerzas Tecnoldgicas: Promocion en tecnologia, Penetracion de la tecnologia.

Fuerzas Ambientales: Cualquier factor ambiental.

1.6.3.2.2. Analisis interno (Fuerzas y debilidades):

Para (Monferrer Tirado, 2013) Este analisis gravita en la estimacién de los aspectos en

los diferentes espacios internamente en su organizacion.

Debilidades: Todo tipo de aspectos limitantes que impiden que la organizacion
pueda ejecutar para alcanzar sus metas trazadas. Esto constituye una coaccion en su
organizacion por tanto tienen que ser fiscalizadas y culminadas. Ejemplo: Atencion

lenta.

Fortalezas: Son técnicas positivas, capacidades, técnicas que pueden servir para
explotar las oportunidades Ejemplo: brindar buen servicio y aplicar técnicas de

marketing e innovar en productos.
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Dentro de ese analisis tenemos a las fuerzas internas dentro de la organizacion y un

instrumento muy utilizado es el marketing mix.

a. Instrumentos

El Marketing MIX

Se considera a las diversas herramientas o técnicas que reflejan los instrumentos del
marketing que ayudaran a conseguir los objetivos de la organizacion sobre el cual debe
apoyarse toda accion del marketing y segun (Yépez Galarza, Quimis Izquierdo, & Sumba

Bustamante, 2021) son cuatro variables:

¢+ Producto: Un bien o servicio que la empresa oferte en el mercado, brindando
beneficios con el objeto de satisfacer las necesidades de potenciales clientes. Por
lo tanto, tomar decisiones adecuadas sobre el producto u servicio son basicos

puesto que si no hay producto no hay precio ni distribucion.

¢+ Precio: Es un valor que el cliente paga por el producto o servicio brindado u

ofrecido.

¢ Plaza: Es saber donde va a llegar el producto ubicando puntos estratégicos donde

este, para su posterior venta.

%+ Promocién: Qué medios y estrategias se requerirdn para que mas personas
conozcan el producto u servicio. Pueden ser medios televisivos, medios
virtuales, propagandas, afiches, etc. Teniendo en cuenta los presupuestos
necesarios con los que cuenta la organizacion y tambien el tipo de cliente que

quiere atraer.

1.6.3.3.Tipos de estrategias de Marketing

A continuacion, se exhiben algunas de estas

(Monferrer Tirado, 2013) Los cuales son muy utiles a tener en cuenta.
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a. Estrategias de crecimiento: Su objetivo es el crecimiento en todo tipo

Estrategia de crecimiento intensivo, En base a sus productos.
(Penetracion, desarrollo de mercado, producto)

Estrategia de crecimiento por diversificacion, Aprovecha las
oportunidades. (Diversificacion no relacionada, pura y relacionada,
concentrica)

Estrategia de crecimiento por integracién, las empresas buscan su

distribucion. (Atras, Adelante, Horizontal)

b. Estrategias competitivas expresado por Kotler

Estrategia lider: Ocupa un estado dominante para sus clientes y busca
mantenerse ahi mismo.

Estrategia de Retador: Su estrategia es agresiva, por eso utiliza las mismas
armas.

Estrategia de seguidor: Acoge una conducta de persecucion para observar
a sus competidores.

Estrategia de especialista: Se centraliza en diferentes fragmentos
escudrifiando entre estos su area especifica en el que mantiene su posicién

frente al lider.

c. Estrategias segun las ventajas competitivas de Porter

Estrategias de costes: Busca reducir sus costos normalmente en sus
productos poco diferenciados.
Estrategias de diferenciacion: Busca diferenciar sus productos como

ventaja competitiva.

Estrategia de enfoque o especializacion: Se dirige a un segmento

especifico donde aplica sus estrategias de costos y diferenciacion.
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1.6.4. Términos basicos

1.6.4.1. Las Mypes

Las mypes siempre son importantes porque manejan el sustento del pais brindando
nuevos empleos y oportunidades de desarrollo para nuestra sociedad. Ya que solo en el
afio 2020 segun la sunat se registraron una gran reduccion en el PBI en un 8% respecto
al afio 2019, lo que conllevo a que estas mismas cierren y muchas fabricas observen su

baja demanda. Y esto se ve reflejado en algunas alzas en productos basicos para el hogar.

La empresa es una entidad econdmica donde se concreta una imagen que pronto sera
planeada, en donde se manifiesta, la misidn, planeacion estratégica, objetivos especificos
y las acciones con un contexto socio economicos y politico determinado. (Mendoza
Briones, 2017)

(Zevallos V, 2006) pieza en Institucidn para el avance sostenible de América Latina,
pronuncia en base a algunos impedimentos para el avance de estas mypes poseen su
afirmacion en siete sitios principales: “El financiamiento, los recursos humanos, la
tecnologia e informacion, el comercio exterior, la estructura regulatoria y la
competencia, la organizacion y cooperacion empresarial, y otras en particular como la

situacién econdmica de la comunidad, y aspectos politicos...”.

Algunas estrategias sencillas pero efectivas y sobretodo Util para estas son

e Tener un servicio o producto estrella

e Que el fundador este posicionado como autoridad en su area.

e Ser excepcional en su servicio

e Recuerda el cliente tiene la razon. Conviértelo en tu aliado.

e Establecerse en los medios digitales, esta serd tu mejor arma.

e Genera buenos contenidos, Recuerda como te comunicas atraes.

e Ocupa testimonios de todos los productos o servicios que brindas.

e En medida de lo que puedas capacitate.
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Segun (Nufio de Leon, 2012) En toda organizacion que se considere una pequefia
empresa de cualquier sector ya sea productivo, de comercio 0 servicio se encuentra
integrada hasta por 10 colaboradores, esta informacién es Gtil ya que para constituir una
es requerido conocer tanto nuestras obligaciones como nuestros derechos ya que de
estas dependen el sustento de muchas familias. Y en Per( se debe echar la mano a estos

emprendedores el conocimiento los hara mejor calidad de ser humano.

1.7. Hipotesis

Este informe de tesis no cuenta con hipétesis , Para (Hernandez Sampieri, Fernandez
Collado, & Baptista Lucio, 2014). Este depende del alcance inicial del estudio que realice
el investigador por consiguiente como este informe es descriptivo y solo se enfoca en la

observacion.
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1.8.Definicion y Operalizacion de Variables e Indicadores

Fonseca, 1SO 9001 cumple un | La estructura de alto nivel para | Planificar - Corto plazo 9,10
esquema en un nivel [ una  buena  administracion - Largo Plazo
Difundido de aceptacion | distribuye los 10 requisitos en 4 ~ Funciones 11
Gestién de | universal y su funcién es la | secciones: Planificar, hacer, Hacer - Objetivos 15
Calidad satisfaccion al cliente para | verificar y actuar, acorde al - Metas 15
mejora continua y los | rumbo que se reflejen en una
especialistas  normalmente | secuenciarazonable enrelaciona [~ e ~ Orientacion 15 Cuestionario | Nominal
concuerdan en que su | las exigencias para un buen - Liderazgo 16
ejecucion puede trasladar a | sistema de gestion. (Mejia, _ Innovacion 19
varios beneficios como la | Gutiérrez, Duque y cannarozzo, _ Observacion
mejora en su ocupacion. | 2018). _ Evaluacion 13
(Fonseca, 2015) ~ Escala de 14
puntuaciones
Actuar Resultados 22
La ejecucion del marketing se | Por lo mismo, es importante
establece en la firmeza de | conocer  profundamente el - Fuerzas 17
funciones en un nivel | entorno de la organizacion para | Analisis - Debilidades 18, 22
Marketing | corporativo. Formulacién de | reconocer y evaluar la situacion | Interno
Estratégico | estrategias, para su pronta | de esta, la técnica de aplicar el
implementacion y control, y | analisis FODA el cual permitira Cuestionario | Nominal
de esa forma gestionar | alcanzar los objetivos planteados
estrategias  adecuadas y | por estas. (Ramirez Torres,
adaptables en su entorno | Salinas Chaidez, & Miranda | Analisis - Oportunidades | 4, 5, 19
empresarial para ofrecer un | Navarro, 2021). Externo - Amenazas 6, 20

valor superior a su consumidor
(Walker & Mullins, 2014).
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CAPITULO 1

METODOLOGIA
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2.1. Instrumentos, técnicas, equipo de laboratorio de recojo de datos

2.1.1. Tipo de Investigacion
El tipo de investigacion es no experimental, aplicada y de enfoque cuantitativo,
porque estuvo dirigida a medir la variable dependiente que consistié en identificar la
incidencia de la gestion del marketing estratégico en la actualidad para mypes
dedicadas a la venta de articulos de primera necesidad en el Cercado de Trujillo.

2.1.2. Método de investigacion
El método de indagacion es basico descriptivo, simplemente busca describir una
realidad, no se busca alterar o cambiar mediante algun método experimental la realidad

de las personas.

2.1.3. Disefio de la investigacion
Siendo no experimental, descriptivo, simple transversal puesto busca recopilar
observando y analizando los datos obtenidos en un periodo de tiempo de las mypes del

cercado de Trujillo.

A continuacion, segiin Hernandez, Fernandez y Baptista (2014):

El Método Cientifico: Es basico descriptivo
El tipo de Investigacion: Es no experimental
Segun su Finalidad: Es Bésica/aplicada
Segun su Caracter (Profundidad): Es descriptiva correlacional
Segun su Naturaleza (Enfoque): Es Cuantitativo
Segun su alcance Temporal: Es Transversal
Segun su orientacion: Es la aplicacion

Disefio de Investigacion: Es no experimental, Descriptivo Simple
correlacional y Transversal.
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Se simboliza:
V1
vl
N

En el cual:
m = Representa la muestra
V1 = Gestion de calidad
V2 = Marketing estratégico

r = Relacién
2.1.4. Poblacién, muestra y muestreo

2.1.4.1.Pablacion:

Segun el volumen de la localidad trabajada, la poblacion puede ser finita o
infinita, por lo que es importante tener una poblacién especifica y eso se realiza
a través de un muestreo. (Grudemi, 2018). Por lo tanto, nuestra poblacion esta
compuesta por 42 mypes ya debidamente registradas en el rubro establecido. Y
un promedio de 9 clientes recurrentes mayores de edad en cada mype, en un
periodo de 30 dias, nos expresa una poblacion de 378 clientes elegidos de manera

aleatoria de las bodegas del Cercado de Trujillo, 2022.

2.1.4.1. Muestra:

Nuestra muestra consiste en 20 duefios o gerentes de bodegas en el Cercado
de Trujillo, 2022. Y 127 clientes recurrentes mayores de edad elegidos de

manera aleatoria de las bodegas del cercado de Trujillo, 2022.
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Poblacion y muestra de las Mypes

N.z2.p.q
N = 42 N =EL(N-1)+27%pq
= 0,05
NC = 95%
Z= 1,96
= 0,5 n= 37,95 No = 38
q= 0,5
¢ SE CORRIGE?
38 = 0,90476190 > 0,05 Sisecorrige
ng =
N 42
CORREGIMOS:
r g P
N =
1 LT = 19,95 n= 20

ravl

Poblacién y muestra de los clientes

N.ZzZ2.p.q
= 378 M = E=(N — 1) + z=.p.q
= 0,05
NC = 95%
Z= 1,96
p= 0,5 n= 190,78 No = 191
q= 0,5
. SE CORRIGE?
ny 191 = 0,50529101 > 0,05 Si se corrige
N 378
CORREGIMOS:
ﬂﬂ
n = —————=—
ngy
1+ 57 - 1268858 n= 127

Cuadro de sondeo
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ORO AZUL

N REPRESENTANTE RUC DIRECCION RAZON
SOCIAL
ESQUIVEL HORNA, UR. INDEPENDENCIA N° 283
1 JOSE SANTOS (4333676 | CENTRO HISTORICO SISUKA
MERINO VEREAU, UR. ORBEGOSO N° 738 -
2 CARLOS ALBERTO 17933192 CENTRO HISTORICO TRUILLOPAN
RODRIGUEZ JIMENEZ, UR. JUNIN N 627 Ler. piso
3 PEDRO JOSE 10205725 |cENTRO HISTORICO LA LUCE
GONZALES ANGULO . MULTISERVICI
4 ' 145520033 |AV. ESPARNA N° 2680
JHONNY CHRISTIAN OS C
& M
JR. JUNIN N° 822 TIENDA 1
5 QCL:IIEE;(//E\ZBISF\?MEZ’ 42657890 [PRIMER PISO - CENTRO D' VIRGOS
JHEFERSON HISTORICO
SANCHEZ GONZALES, AV. ESPANA N° 1970 ,
6 CATTI YANNINA 71291900 STAND 49, 1° PISO - D'TRWILLO
GALERIA TEXTIL EL
METRO
7 PINCHI LECCA, ELMER 43754200 AV. ESPANAN® 1970 INT. 470 o\ 5 A »0BED"
A - 1° PISO - GALERIA
JUNIOR
TEXTIL EL METRO
o IACEVEDO GOMEZ, 18217794 UR. MIGUEL GRAU N° 653, [TIENDA MIREY
YASELIN AMARANTA CENTRO HISTORICO DAVID
R UR. DIEGO DE ALMAGRO |[COMERCIAL
0 HUAMAN ACUNA, 14384610 N°155 1° PISO CENTRO GABRIELITO
MARINA g
HISTORICO
UR. ESTETE N° 367 1°PISO [BODEGA" LA
10 TAPIARUBIO, ELVA 140214243 CENTRO HISTORICO ESCALERITA ™"
11 VERA ROJAS, SILVIA 18120513 IR. BOLIVAR N°216 1% PISO BODEGA ROSI.
CENTRO HISTORICO
TERESA
1 GUTIERREZ DIESTRA, 32065988 JR. ORBEGOSON°8291° |DULCERIA
JUDITH JANINA PISO TIENDA B-110C.C.  ['MARIA FE"

45




MONTOYA SANCHEZ,

IR. DIEGO DE ALMAGRO N°154 1°

13 40402507 . NEGOCIOS AZU
AZUCENA BERVELI PISO CENTRO HISTORICO
JULCA RODRIGUEZ, LUPE INDEPENDENCIA N° 838 - CENTRO [MIS AMORES
14 18149110 .
SOCORRO HISTORICO MARYDIE
ALARCON TEJEDA, ESTHER AV. ESPANA N° 870 - CENTRO
15 42387768 . BODEGATYE
EVELYN HISTORICO
CHAVEZ GARCIA, SONIA UR. BOLIVAR N° 985; INT. 4 -
16 18106249 . CLICK@WEB
VIOLETA CENTRO HISTORICO DE TRUJILLO
RODRIGUEZ GUTIERREZ, UR. GRAU N° 400 STAND: C-4
17 6524437 BOCADITOS M &S
MARELA GLADYS 1°PISO - C.C. EL BOULEVARD
RUIZ ALVARADO DE
UIR. MIGUEL GRAU N° 692 INT:14 -
18 GUEVARA, SANTOS IGNACIA 19562760 . NEGOCIOS DELICIAS
CENTRO HISTORICO
SEVERA
AV. ESPANA N° 588-A - CENTRO
19 LUJAN VARAS, ZOILA RUFINA 19049878 .
HISTORICO
IR. ORBEGOSO N° 689 CENTRO DELAVACAALA
20 VASQUEZ REYNA, ESTELA 7231738 .
HISTORICO DE TRUJILLO BOCA
AV. ESPANA N2 1452 CENTRO
21 RUIZ AMADOR, NANCI 73096574 . ----
HISTORICO
RAMIREZ ESPINOZA, UR. DIEGO DE ALMAGRO N2 793
22 41275218 BODEGA VALERIA
MILAGROS CENTRO HISTORICO
GUTIERREZ MIRANDA, UR. INDEPENDENCIA N2 289 - MULTIMARKET "EL
23 46986308 .
YOMALLIA IVETT CENTRO HISTORICO REY"
UR. PIZARRO N2 937 CENTRO
24 NORIEGA PEREZ, CAROLINA  |75968142 BODEGA CARITO

HISTORICO
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2.1.5. Instrumento y técnica de Recoleccion de Datos

2.1.5.1. Instrumento: Se utilizara en este informe un cuestionario y este
consta de 22 preguntas para los duefios o gerentes de las Mypes y 7

preguntas para los clientes recurrentes.

2.1.5.2. Técnica: La técnica aplicada tanto para duefios o gerentes de las

Mypes y clientes recurrentes es la encuesta.

2.2.  Analisis de la informacioén

Se elaboraron tablas de distribucion para cada variable también graficos estadisticos
utilizando Excel. Y se medira la confiabilidad de los mismos con la técnica del ALFA
DE CRONBASH, con el SPSS 28.0.1.1. del afio 2019.

2.3.  Aspectos éticos en la investigacion

Respecto a la investigacion analisis y ejecucion, redaccion y procesos, también
existen procedimientos que intervienen a tener una conducta ética, justificar y
respetar los pensamientos e indagaciones vigentes elaborados por otros autores;
por lo mismo existen modelos que guian a los investigadores para obtener una

correcta citacion, entre estos resalta el estilo APA. (Association, 2010)

Prosiguiendo y recalcando que este informe de tesis no tiene ninguna incidencia
negativa en la sociedad u organizaciones puesto que puede ser beneficioso en este
mismo. Algunos principios importantes para ejecutar este informe son: la

confidencialidad, respeto, proteccion a la privacidad, justicia.
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CAPITULO 11l

RESULTADOS
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Resultados

Presentacion y analisis
Estadistica descriptiva:
Tabla 1: Principales caracteristicas de los representantes de las mypes que comercializan

articulos de primera necesidad en el Cercado de Trujillo.

Caracteristicas n %o
1. Edad

De 18 - 30 afios 5 25.00
De 31 - 50 afios 11 55.00
De 51 afios a mas 4 20,00
Total 20 100.00
2. Género

Masculino 5 25.00
Femenino 13 75.00
Total 2 100.00
3. Nivel de Instruccion

Sin Instruccidn 2 10.00
Educacion Basica & 30.00
Superior no Universitaria o 45.00
Superior Universitaria 3 15.00
Total 20 100.00
4. Cargo que desempeiia en la empresa

Duefio 13 75.00
Administrador 5 25.00
Total 20 100.00
5. Tiempo que desempeiia en el cargo

De (0 a 3 afios 5 25.00
De 4 a 6 afios 5 40.00
De 7 afios a mas 7 35.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las micro y pequefias empresas
que comercializan productos de primera necesidad en el Cercado de Trujillo, afio 2022.
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Niveles de la variable de gestion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  De 18 — 30 afios 5 25,0 25,0 25,0
De 31 - 50 afios 11 55,0 55,0 80,0
De 51 a mas afios 4 20,0 20,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data tabla 1 de edad

EDAD

= DE 18 A 30 ANOS

m DE 31 A 50 ANOS

m DE 51 A MAS
ANOS

Figura 3: Edad
Fuente: Tabla 1

Descripcion:

Aqui se expresa que el 20 duefios o gerentes el 75% son de género femenino mientras el
restante con un 25% masculino.

Niveles de la variable de gestion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Masculino 5 25,0 25,0 25,0
Femenino 15 75,0 75,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data tabla 1 de género

GENERO

B MASCULINO
m FEMENINO

Figura 4. Género

Fuente: Latabla 1
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Descripcion:

En la tabla 1 y figura 4; de 20 duefios o gerentes de las mypes, el 75% son de género
femenino y el 25% son de genero masculino.

Niveles de la variable de gestion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vaélido Sin Instruccion 2 10,0 10,0 10,0
Educacion basica 6 30,0 30,0 40,0
Superior no universitaria 9 45,0 45,0 85,0
Superior universitario 3 15,0 15,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data tabla 1 de grado de instruccién

GRADO DE
INSTRUCCION

15% 10%

= SIN INSTRUCCION

m EDUCACION BASICA

SUPERIOR NO
UNIVERSITARIA

W SUPERIOR
UNIVERSITARIA

Figura 5. Nivel de Instruccién
Fuente: Tabla 1

Descripcion:

En la tabla 1y figura 5; de 20 duefios o gerentes de las mypes, el 45% manifiesta contar
con superior no universitaria, el 30% cuenta con educacion basica, mientras el 15%
cuenta con superior universitaria y el 10% no cuenta con grado de instruccion.

Niveles de la variable de gestion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Duefio 15 75,0 75,0 75,0
Administrador 5 25,0 25,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data tabla 1 de cargo que desempefia
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CARGO

m DUENO
= ADMINISTRADOR

Figura 6: Cargo que ocupa

Fuente: Tabla 1

Descripcion:

En la tabla 1 y figura 6; de 20 duefios o gerentes de las mypes, el 75% son duefios o
gerentes de las mypes, mientras el 25% son administradores de las mypes.

Niveles de la variable de gestion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido De 0 a 3 afios 5 25,0 25,0 25,0
De 4 a 6 afios 8 40,0 40,0 65,0
De 7 a mas afios 7 35,0 35,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 1

TIEMPO EN EL CARGO

m DE 0 A 3 ANOS
m DE 4 A 6 ANOS
m DE 7 ANOS A MAS

Figura 7: Tiempo que desempefia el cargo

Fuente: Tabla 1

Descripcion:

En latabla 1y figura 7; de 20 duefios o gerentes, el 40% de 4 a 6 afios, mientras el 35%
de 7 amas afios y el 25% lleva hasta 3.

52



Tabla 2

Principales caracteristicas de las micro y pequefias empresas que comercializan
productos de primera necesidad en el Cercado de Trujillo 2022.

Caracteristicas n %
6. Tiempo de permanencia de la empresa en el rubro

De 0 a 3 afios 6 30.00
De 4 a 6 afios 7 35.00
De 7 a mas afios 7 35.00
Total 20 100.00
7. Numero de trabajadores

De 1 a 5 trabajadores 13 65.00
De 6 a 10 trabajadores 5 25.00
De 11 a mas trabajadores 2 10.00
Total 20 100.00
8. Las personas gue frabajan en su empresa son:

Familiares 4 20.00
Personas no familiares 16 30.00
Total 20 100.00
9. Objetivo de creacion

Generar ganancia 20 100.00
Subsistencia 0 0.00
Total 20 100.00

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes que comercializan productos de
primera necesidad en el Cercado de Trujillo 2022
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Niveles de la variable de gestion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido De 0 a 3 afios 6 30,0 30,0 30,0
De 4 a 6 afios 7 35,0 35,0 65,0
De 7 a mas afios 7 35,0 35,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data tabla 2 de permanencia en el rubro

TIEMPO DE PERMANENCIA

m DE 0 A3 ANOS
m DE 4 A 6 ANOS

Figura 8. Tiempo en el rubro

Fuente: Tabla 2

Descripcion:

En la tabla 2 y figura 8; de 20 duefios o gerentes encuestados, el 35% manifiesta estar
en el rubro de 4 a 6 afios, mientras el 35% de 7 a mas afios, el 30% lleva en el rubro de

0 a 3 afios.

Niveles de la variable de gestion de calidad

DE 7 ANOS A MAS

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido De 1 ab5 trabajadores 13 65,0 65,0 65,0
De 6 a 10 trabajadores 5 25,0 25,0 90,0
De 11 a mas trabajadores 2 10,0 10,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 2 cantidad de trabajadores
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CANTIDAD DE
TRABAJADORES

BWDE1AS
TRABAJADORES

WDE6AI10
TRABAJADORES

mDE 11 A MAS
TRABAJADORES

Figura 9. Cantidad de colaboradores

Fuente: Tabla 2

Descripcion:

En la tabla 2 y figura 9; de 20 duefios o gerentes encuestados, el 65% cuenta de 1 a 5
trabajadores, el 25% tiene de 6 a 10 mientras el 10% tiene de 10 a més trabajadores.

Niveles de la variable de gestion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Familiares 4 20,0 20,0 20,0
No familiares 16 80,0 80,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 2 vinculo laboral

VINCULO LABORAL

B FAMILIARES

m PERSONAS NO
FAMILIARES

Figura 10. Vinculo laboral

Fuente: Tabla 2

Descripcion:

Aqui observamos que, de 20 duefios o gerentes encuestados, el 80% manifiesta que no

son familiares mientras el 20% trabaja con su familia.
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Niveles de la variable de gestion de calidad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Generar ganancia 20 100,0 100,0 100,0
No familiares 0 0,0 0,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 2 objetivo de creacion

OBJETIVO DE CREACION

W GENERAR
GANANCIA

W SUBSISTENCIA

Figura 11: Objetivo de creacion
Fuente: Tabla 2

Descripcion:

En esta tabla 2 y figura 11; de 20 representantes o duefios encuestados, el 100%
manifiesta que su objetivo es generar ganancias para su empresa
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Tabla 3

Principales caracteristicas de la gestion de calidad y Marketing Estratégico en las micro
y pequefias empresas que comercializan productos de primera necesidad en el Cercado

de Trujillo 2022.

(Caracterizticas | n U
10. ;Conoce &l termino geztion de cahdad?

Munca b 30.00
Slemipre 3 4500
Tenszo clerfo conocimmento 5 25.00
Total 20 100.00
11. ;Queé Tecnica: modernasz de gestion conoce?

Benchmarkimg 0 0.00
M Iarketing 16 20.00
Empowennant 0 0.00
Chetsourcing 0 0.00
Minguno 4 2000
Total 20 100,00
11. ;Que Dificultades tienen loz trabajadores que impiden

la rnplementacion de la gestion?

Poca iniciativa & 30.00
& prandizaje lento 3 25.00
Mo se adapta a los cambios 0 .00
Dezconocimuento dal puesio 1 5.00
Minguno 3 4000
Total 20 100,00
13. Tecnicas gue conoce para medir el rendimiento del perzonal

[z obzarvacion 10 50.00

[a evaluacion 130 6 30.00

Fzrcala de pumbtuaciones Q 0.00

Fvaluacion de 3607 0 0.00

Minguno 4 20.00

Total 2 10000

14. ; Que metodo de ziztema aplica usted para llevar un mejor control respecto a sus
agrezo: e ingreszo: en sus Mype?

Siztema digital contable 4 20.00
Fesistro manual 13 7500
Minsunc ] .00
Total 20 105.00
15, ;L a gestion adminizirativa ayuda alcanzar loz objetivos v metas trazados porla

Empresa’

Munca 0 0.00

Slemipre 10 30.00
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4 vaces 10 30.00
Total 20 10000
16. ; Conoce el termino marketing?

Munca 0 0.00
S1=2mpre 13 63.00
Tenso clerto conocimento 7 35.00
Total 20 10000
17. ; Aplica técnica de markefing en zu empreza?

Mumea 11 3300
S1empre 2 10.00
4 vaces 7 33.00
Total 20 100.0
18. ;Cual de estaz herramientaz conzidera ez importante para zu empreza?

Frecio 13 63.00
Producto 3 23.00
Localizacion 2 10.00
Promocion 0 0.00
Minsuno 0 0.00
Total 20 10:0.00
19, ; Conzidera nzted gue publicitar zu marca atraeria noevos clientes?

MNunca 0 0.00
S1=2mpre 18 30.00
4 veces 2 10.00
Total 20 100.0
20. ;Conzidera uszted gue el precio ez importants para generar mejores venias?
MNunca 0 0.00
S1=2mpre 18 e0.00
4 vapas 2 10.00
Total 20 100.00
21. Aplica usted promociones en zu empresza

Munca 15 73.00
S1ampra 2 1000
|4 vaces 3 15.00
Total 20 10000
22, Que rezultados a logrado brindando el AMarketing

Clientes sahsfechos 0 0.00
Fidelizacion de los clientes 0 0.00
Pozicionamiento de la empresa 0 0,00
[neremento en las ventas 20 10000
Total 20 10000

Fuente: Cuestionario aplicado a los representantes de las micro y pequefias empresas
que comercializan productos de primera necesidad en Cercado de Trujillo afio 2022.
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Caracteristicas n %

1. ;Con que frecuencia usted acude a esta bodega?

Todos los dias 8 6.00
2 Veces por semana 6 5.00
Solo en ocasiones 113 89.00
Total 127 100.00
2. ¢ Qué atributo considera usted tiene esta bodega?

Buenos precios 4 3.00
Productos variados 12 9.00
La cercania o localizacion 111 87.00
Buena atencion 0 0.00
Total 127 100.00
3. ¢La actual situacion econdmica y politica han afectado en su forma o habito de
consumo?

Si 124 98.00
No 0 0.00
Talvez 3 2.00
Total 127 100.00
4. ¢ Si la bodega se ve obligada a eleva sus costos o cambiar de rubro usted?

No compraria 124 98.00
Compraria menos 0 0.00
Compraria de todas formas 3 2.00
Total 127 100.00
5. ¢ De no haber consumido en esta bodega usted hubiera preferido?

Otra bodega cercana 112 88.00
Supermercado 15 12.00
Mercado 0 0.00
Total 127 100.00
6. ¢ El servicio que brinda esta bodega cumple con sus expectativas?

Si 112 88.00
No 0 0.00
Talvez 15 12.00
Total 127 100.00
7. Recomendaria usted consumir en esta bodega

Si 112 88.00
No 0 0.00
Talvez 15 12.00
Total 127 100.00

Fuente: Cuestionario realizado a los clientes de las mypes que comercializan
productos de primera necesidad en el Cercado de Trujillo, afio 2022.
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Nivel de incidencia de gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Véalido  Nunca 6 30,0 30,0 30,0
Siempre 9 45,0 45,0 75,0
Tengo cierto conocimiento 5 25,0 25,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data tabla 3 de gestion de calidad

GESTION DE CALIDAD

mNUNCA

H SIEMPRE

TENGO CIERTO
CONOCIMIENTO

Figura 12. Gestion de calidad
Fuente: Tabla 3

Descripcion:

En esta tabla y figura 12; de 20 duefios o gerentes encuestados, el 45% afirma conocer

sobre la gestion

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

de calidad 25% manifiesta tener cierto conocimiento.

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Benchmarking 0 0,0 0,0 80,0
Marketing 16 80,0 80,0
Empowerment 0 0,0 0,0 100,0
Outsourcing 0 0,0 0,0
Ninguno 4 20,0 20,0
Total 20 100,0 100,0
Nota: Data de tabla 3 Técnica de gestién
TECNICA DE GESTION
B BENCHMARKING
B MARKETING
EMPOWERMENT

B OURSOURSING
B NINGUNO

Figura 13. Técnica de gestion
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Fuente: Tabla 3

Descripcion:

En la tabla 13 y figura 13; de 20 duefios o gerentes encuestados, el 80% reconoce al
marketing como técnica de gestion, mientras el 20% no tiene conocimiento acerca de
alguna técnica de gestion.

Medida en incidencia para la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Poca iniciativa 6 30,0 30,0 30,0
Aprendizaje lento 5 25,0 25,0 55,0
No se adapta a los cambios 0 0,0 0,0 60,0
Desconocimiento del puesto 1 5,0 5,0 100,0
Ninguno 8 40,0 40,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 dificultades de los trabajadores

DIFICULTADES

H POCA INICIATIVA
B APREND. LENTO
NO SE ADAPTA

5%;  25%

B DESCON. DEL PUESTO
m NINGUNO

Figura 14. Dificultades
Fuente: Tabla 3

Descripcion:

Se manifiesta que, de 20 duefios o gerentes encuestados, el 40% expresa no tener
dificultades, el 30% manifiesta poca iniciativa, el 25% aprendizaje lento, mientras el 5%
por desconocimiento del puesto.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido La observacion 10 50,0 50,0 50,0
La evaluacién 180° 6 30,0 30,0 80,0
Escala de puntuaciones 0 0,0 0,0 100,0
Evaluacién de 360° 0 0,0 0,0
Ninguno 4 20,0 20,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 técnica de rendimiento del personal
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TECNICA DE RENDIMIENTO
DEL PERSONAL

m LA OBSERVACION

LA EVALUACION

ESCALA DE

PUNTUACIONES

m EVALUACION 360

B NINGUNO

Figura n° 15. Técnicas para medir al personal
fuente: Tabla 3

Descripcion:

Se analiza que, de 20 duefios o gerentes encuestados, el 50% conoce o aplica la técnica
de la observacion, el 30% la evaluacion mientras el 20% desconoce 0 no aplica técnica
para medir el rendimiento de su personal.

Nivel incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Sistema digital contable 4 20,0 20,0 20,0
Registro manual 15 75,0 75,0 95,0
Ninguno 1 5,0 5,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 método de control

METODO DE
CONTROL

B SISTEMA DIGITAL

= MANUAL
NINGUNO

Figura 16. Método de control

Fuente: La tabla 3

Descripcion:

A continuacién de 20 duefios o gerentes encuestados, el 75% manifiesta llevar un sistema
manual como método de control de su empresa, el 20% cuenta con un sistema digital
mientras el 5% no aplica o desconoce algun sistema de control.
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Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Nunca 0 0,0 0,0 50,0
Siempre 10 50,0 50,0 100,0
A veces 10 50,0 50,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de metas de la empresa

METAS
B NUNCA
® SIEMPRE
A VECES

Figura 17. Metas de la empresa

Fuente: La tabla 3

Descripcion:

Podemos decir de 20 duefios o gerentes encuestados, el 50% expresa que la gestion que
realiza cumple con las metas trazadas en su empresa, y el 50% a veces.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 0 0,0 0,0 65,0
Siempre 13 65,0 65,0 100,0
Tengo cierto conocimiento 7 35,0 35,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 marketing
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MARKETING

B NUNCA
m SIEMPRE

B TENGO CIERTO
CONOCIMIENTO

Figura 18. Marketing

Fuente: Latablan® 3

Descripcion:

En latabla 3y figura 18, de 20 duefios o gerentes encuestados, el 70% conoce el término
marketing mientras el 30% tiene cierto conocimiento.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 11 55,0 55,0 55,0
Siempre 2 10,0 10,0 65,0
A veces 7 35,0 35,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 aplicacién de marketing.

APLICACION DE MARKETING

B NUNCA
B SIEMPRE
m A VECES

Figura 19. Aplicacion de marketing
Fuente: Latabla 3

Descripcion:

De los encuestados, el 55% expresa no aplicar el marketing en su organizacion, el 35%
a veces lo realiza mientras el 10% si realiza la técnica del marketing.
Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Precio 12 60,0 60,0 60,0
Producto 5 25,0 25,0 85,0
Localizacion 3 15,0 15,0 100,0
Promocién 0 0,0 0,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 herramienta de marketing

HERRAMIENTA DE MARKETING

H PRECIO

H PRODUCTO
LOCALIZACION

m PROMOCION

Figura 20. Herramienta de marketing

Fuente: La tabla 3

Descripcion:

En la tabla 3 y figura 20; de 20 duefios o gerentes encuestados, el 60% considera como
herramienta importante al precio, el 25% al producto, el 15% a la localizacion.
Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Nunca 0 0,0 0,0 90,0
Siempre 18 90,0 90,0 100,0
A veces 2 10,0 10,0
Total 20 100,0 100,0
Nota: Data de tabla 3 publicitar
| PUBLICITAR
B NUNCA
m SIEMPRE
AVECES

Figura 21. Publicitar

Fuente: La tabla 3
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Descripcion:

En la tabla 3 y figura 21, de 20 duefios 0 gerentes encuestados, el 90% expresa que
publicitar su empresa atraera nuevos clientes mientras el 10% expresa que a veces.

Nivel de incidencia de gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Nunca 0 0,0 0,0 90,0
Siempre 18 90,0 90,0 100,0
A veces 2 10,0 10,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 precio

PRECIO

B NUNCA
u SIEMPRE
AVECES

Figura 22. Precio
Fuente: Latabla 3
Descripcion:

En la tabla 3 y figura 22; de 20 duefios o gerentes encuestados expresa que el 90% de
los encuestados considera al precio importante para mejorar las ventas mientras el 10%
a veces.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Nunca 15 75,0 75,0 75,0
Siempre 2 10,0 10,0 85,0
A veces 3 15,0 15,0 100.0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 aplicacion de promocion
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APLICA PROMOCION

B NUNCA
H SIEMPRE
W AVECES

Figura 23. Aplica promocion
Fuente: La tabla 3
Descripcion:

En la tabla 3 y figura 23; de 20 duefios o gerentes encuestados, el 75% manifiesta no
aplicar promocidn en su organizacion, el 10% si lo realiza mientras el 155 a veces.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estrategico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje valido acumulado
Vélido Clientes satisfechos 0 0,0 0,0 100,0
Fidelizacion de los clientes 0 0,0 0,0
Posicionamiento de la 0 0,0 0,0
empresa
Incremento en las ventas 20 100,0 100,0
Total 20 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 resultados obtenidos aplicando el marketing.

RESULTADOS

B CLIENTES
SATISFECHOS

M FIDELIZACION DE LOS
CLIENTES

m POSICIONAMIENTO
DE LA EMPRESA

B INCREMENTO EN LAS
VENTAS

Figura 24. Resultados
Fuente: La tabla 3

Descripcion:

En latabla 3y figura 24; de 20 duefios o gerentes encuestados, el 100% manifiesta haber
incrementado sus ventas.
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Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido  Todos los dias 8 6,0 6,0 6,0
2 veces por semana 6 5,0 5,0 11,0
Solo en ocasiones 113 89,0 89,0 100.0
Total 127 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 frecuencia de compra.

FRECUENCIA DE COMPRA

W TODOS LOS DIAS

W 2 VECES A LA SEMANA
SOLO EN OCACIONES

Figura 25. Frecuencia de compra
Fuente: Tabla 3
Descripcion:

En la tabla 3 y figura 25; de 127 clientes encuestados, el 89% solo acude en ocasiones, el 6%
expresa que acude todos los dias mientras el 5% 2 veces a la semana.
Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Buenos precios 4 3,0 3,0 3,0
Productos variados 12 9,0 9,0 12,0
La cercania o localizacion 111 87,0 87,0 100,0
Buena atencién 0 0,0 0,0
Total 127 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 atributos de la bodega

| ATRIBUTO

W BUENOS PRECIOS

B PRODUCTOS
VARIADOS
CERCANIA O
LOCALIZACION

m BUENA ATENCION

Figura 26. Atributo
Fuente: Tabla 3
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Descripcion:

En latabla 3y figura 26; de 127 clientes encuestados, el 87% expresa que la cercania es un atributo,
el 9% productos variados mientras el 4% los buenos precios.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélido Si 124 98,0 98,0 98,0
No 0 0,0 0,0 100,0
Talvez 3 2,0 2,0
Total 127 100,0 100,0

Nota: Data de afeccién en forma de consumo

AFECCION EN FORMA
)

LN
mNO
TALVEZ

Figura 27. Afeccion en forma de consumo
Fuente: Tabla 3
Descripcion:

En la tabla 3 y figura 27; de 127 clientes encuestados, el 98% expresa que la actual situacion si
afectd su habito de consumo, mientras el 2% talvez se vio afectada.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  No compraria 124 98,0 98,0 98,0
Compraria menos 0 0,0 0,0 100,0
Compraria de todas formas 3 2,0 2,0
Total 127 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 cambios en forma de consumo
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CAMBIOS EN FORMA
DE CONSUMO

B NO COMPRARIA

m COMPRARIA
MENOS

= COMPRARIA DE
TODAS FORMAS

Figura 28. Cambios en forma de consumo

Fuente: Tabla 3

Descripcion:

En latabla 3 y figura 28; de 127 clientes encuestados, el 98% expresa que, si la bodega cambia de rubro
0 eleva sus costos no compraria en la bodega, mientras que el 2% compraria de todas formas.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido  Otra bodega cercana 112 88,0 88,0 88,0
Super Mercado 15 12,0 12,0 100,0
Mercado 0 0,0 0,0
Total 127 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 preferencia de consumo

PREFERENCIA

B OTRA BODEGA
CERCANA

B SUPERMERCADO

= MERCADO

Figura 29. Preferencia de consumo

Fuente: Tabla 3

Descripcion:

En la tabla 3 y figura 29; de 127 clientes encuestados, el 88% expresa que preferiria comprar en
una bodega, mientras el 12% en un supermercado.
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Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 112 88,0 88,0 88,0
No 0 0,0 0,0 100,0
Talvez 15 12,0 12,0
Total 127 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 expectativa

EXPECTATIVA

Figura 30. Expectativas
Fuente: Tabla 3

Descripcion:

u Sl
mNO
TALVEZ

En latabla 3y figura 30; de 127 clientes encuestados, el 88% expresa que la mype si
cumple con sus expectativas, mientras el 12% tal vez lo cumple.

Nivel de incidencia de la gestion de calidad y marketing estratégico

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido Si 112 88,0 88,0 88,0
No 0 0,0 0,0 100,0
Talvez 15 12,0 12,0
Total 127 100,0 100,0

Nota: Data de tabla 3 recomendacion
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RECOMENDACION

m S|
mNO
TALVEZ

Figura 31. Recomendacion

Fuente: Tabla 3

Descripcion:

En la tabla 3 y figura 31, de 127 clientes encuestados, el 88% manifiesta que si recomendarian
consumir en la bodega mientras el 12% tal vez lo recomendaria.

Tabla 4

Proponer mejoras en la gestion de calidad a las mypes que comercializan articulos de primera
necesidad en el cercado de Trujillo

Dificultad hallada

Fuente

Medida — Propuesta
para mejora

Participantes

organizacion

sistema de control.

digital de la misma forma

capacitar al personal.

El 55% de los duefios [Desconocimiento por el |Se recomienda que los Duefio
no aplican destreza de nivel académico. empresarios inviertan en
funcionamiento de asesoramiento sobre el

calidad dentro de su tema de gestion.

administracion.

Los colaboradores Tomar cursos de induccion |[Duefio
presentan dificultades [Falta de y liderazgo

al emplear su funcién (conocimientos sobre el

puesto que el 30% tema.

tiene poca iniciativa.

El 55% no aplican Por desconocimiento 0 [Es importante que el duefio [Duefio
técnicas de [falta de tiempo. Se capacite y asi cree metas
marketing. a corto y largo plazo.

El 70% realiza un Falta de comunicacion,y |Se recomienda invertir en [Duefio y
control manual enla |mejoramiento en su un sistema de control [personal.

Fuente: Trabajo propio elaborado por el autor.
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CAPITULO IV

DISCUSION
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Con respecto al primer objetivo: Sobre las caracteristicas de los representantes

>

El 55% de los encuestados expresa que sus edades flucttan entre 31 y 50 afios,
Esto contrasta con Suarez Jara (2015): donde expresa el 32,4% se encuentra
entre 46 y 64.

El 75% de los ya sefialados manifesto ser de género femenino mientras el 25%
manifiesta ser masculino, lo cual contrasta con Suarez Jara (2015): donde el

50,4% es de género masculino por lo tanto el 49,6% es femenino.

Con respecto al segundo objetivo establecido: Sobre descripcion de la organizacion

>

El 70% de los trabajadores tiene una antiguedad superior de 4 afios lo que
coincide con Paredes Ortiz (2018) expresando que los trabajadores que cuentan

con una antigiiedad de mas de 4 afios son un 64%.

El 65% considera que tienen poca iniciativa y aprendizaje lento debido a la
falta de comunicacidn lo que coincide con Borbor Salazar (2022) donde indica
que el 53% no comunica a sus colaboradores sobre sus estrategias de

marketing.

Tercer objetivo

>

El 80% expresa que publicitar atraerd nuevos clientes lo cual coincide con
Enciso Mauricio (2017) que expresa que para el 50% toma a las estrategias de

marketing como medianamente eficaz.

El 35% de los encuestados expresa que a veces aplican técnicas de marketing,
lo cual contrasta con Chacon Torres y Vergara Benites (2017) que expresa que:

El 71,4% aplica como material publicitario el afiche.

El 45% conoce y aplica la calidad en su gestion, lo que acuerda con Borbor Salazar
(2022) donde expresa que para el 52% de los encuestados, las organizaciones si

aplican.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES
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Por lo tanto, se concluye que la aplicacion de marketing estratégico permite innovar y
mantenerse actualizados para captar a potenciales clientes y de esa forma convertirlos

en clientes fidelizados.

Las variables tratadas en este informe tienen mucha incidencia puesto que para efecto
de mejorar e implementar una buena gestion es necesario conocer las insuficiencias de
nuestros usuarios lo cual permitird conocer de manera interna las deficiencias de la
organizacion con el objetivo de retroalimentar y posteriormente perfeccionar la calidad

tanto de nuestro servicio como de los ingresos.

Se concluye también la falta de cultura organizacional por eso de tal forma la
comunicacion e induccion junto con la capacitacion permitird mejorar la gestion a priori

dentro de su organizacion.
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CAPITULO VI

RECOMENDACIONES
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Se recomienda que los representantes continlen su capacitacion, a través de
instituciones publicas o privadas mantenerse actualizados y tener mejor proyeccion
apoyandose de la diversa informacion en los diferentes medios, recordemos que la

tecnologia es un gran aporte de diversificacion utilicemos esta como tal.

Se le recomienda aplicar planes estratégicos a corto y mediano plazo aplicando (Analisis
foda). Lo cual nos puede ayudar a conocer e identificar cuales son debilidades y afrontar

SUS amenaczas.

Se les recomienda también mejorar su sistema de servicio de control interno puesto que
el 75% lo realizan de manera manual. Esta es una herramienta importante para mejorar

el tarde y manejo de productos.

Se recomienda aplicar estrategias de marketing mediante las redes sociales (Instagram,
Facebook, Tik Tok, Etc.) de igual manera poder aplicar entregas a domicilio. También

poder aplicar promociones. Esto permitira mejorar las ventas.
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Anexo 1: Instrumento de recoleccién de la informacion
Cuestionario para duefios o gerentes

.7 UCT

4

UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO

GESTION DE CALIDAD PARA MYPES QUE COMERCIALIZAN ARTICULOS DE
PRIMERA NECESIDAD EN EL CERCADO DE TRUJILLO

INSTRUCCIONES: POR FAVOR, MARQUE CON UNA "X" SU RESPUESTA. SE LE PIDE VERACIDAD.
1 EDAD

a) 18 a 30 afios

b) 31 a 50 afios

C) 51 a mas afios

2 GENERO F M

3 GRADO DE INSTRUCCION

a) Sin Instruccion

b) Educacion Bésica

C) Superior no Universitaria
d) Superior Universitaria

4 CARGO QUE DESEMPENA
a) Duefio b) Administrador

5 TIEMPO QUE DESEMPENA EN EL CARGO

a) 0 a 3 afios
b) 4 a 6 afios
C) 7 a mas afios

6 TIEMPO DE PERMANENCIA EN EL RUBRO

a) 0 a 3 afios
b) 4 a 6 afios
C) 7 a mas afios

7 NUMERO DE TRABAJADORES

a) 1 a 5 trabajadores
b) 6 a 10 trabajadores
C) 11 amaés trabajadores

8 LASPERSONAS QUE TRABAJAN EN SU EMPRESA SON
a) Familiares b) Personas no familiar
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9 SUEMPRESA SE CREO PARA:
a) Generar ganancias b) Subsistencias

10 (CONOCE EL TERMINO GESTION DE CALIDAD?

a) Nunca
b) Siempre
C) Tengo Cierto Conocimiento

11 ¢QUE TECNICAS MODERNAS DE GESTION CONOCE?

a) Benchmarking
b) Marketing

c) Empowerment
d) La5s

e) outsourcing

f) Ninguno

12 ;QUE DIFICULTADES TIENEN LOS TRABAJADORES QUE IMPIDEN LA
IMPLEMENTACION DE LA GESTION?

a) Poca iniciativa

b) Aprendizaje lento

c) No se adapta a los cambios
d) Desconocimiento del puesto
e) Ninguno

13 (QUE TECNICAS PARA MEDIR EL RENDIMIENTO DEL PERSONAL
CONOCE?

a) La observacion

b) La evaluacién

C) Escala de puntuaciones
d) Evaluacién de 360°

e) Ninguno

14 ;QUE METODO DE SISTEMA APLICA USTED PARA LLEVAR UN MEJOR CONTROL
RESPECTO A SUS EGRESOS E INGRESOS EN SU MYPE?

a) Sistema digital contable
b) Registro manual
C) Ninguno

15 (LA GESTION QUE REALIZA AYUDA A ALCANZAR LOS OBJETIVOS Y
METAS TRAZADOS POR LA EMPRESA?

a) Nunca
b) Siempre
C) A veces
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16 ¢CONOCE EL TERMINO MARKETING?

a) Nunca
b) Siempre
c) Tengo cierto conocimiento

17 (APLICA LA TECNICA DEL MARKETING EN SU EMPRESA?

a) Nunca
b) Siempre
c) A veces.

18 (CUAL DE ESTAS HERRAMIENTAS CONSIDERA QUE ES IMPORTANTE PARA
SU EMPRESA?

a) Precio

b) Producto

c) Localizacion
d) Promocién

19 (CONSIDERA USTED QUE PUBLICITAR SU MARCA ATRAERA NUEVOS
CLIENTES?

a) Nunca
b) Siempre
C) A veces

20 ¢CONSIDERA USTED QUE EL PRECIO ES IMPORTANTE PARA GENERAR
MEJORES VENTAS?

a) Nunca
b) Siempre
c) A veces

21 ;APLICAUSTED PROMOCIONES EN SU EMPRESA?

a) Nunca
b) Siempre
C) A veces

22 (QUE RESULTADOS A LOGRADO APLICANDO EL MARKETING COMO ESTRATEGIA
PARA MEJORAR SUS VENTAS?

a) Clientes satisfechos

b) Fidelizacion de los clientes

C) Posicionamiento de la empresa
d) Incremento en las ventas.

Gracias por su colaboracion
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Cuestionario para los clientes

.7 UCT

UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO

MARKETING ESTRATEGICO PARA MYPES QUE COMERCIALIZAN
ARTICULOS DE PRIMERA NECESIDAD EN EL CERCADO DE TRUJILLO

INSTRUCCIONES: POR FAVOR, MARQUE CON UNA "X" SU RESPUESTA. SE LE PIDE
VERACIDAD.

1. ¢(CON QUE FRECUENCIA USTED ACUDE A ESTA BODEGA?
a. Todos los dias
b. 2 veces a la semana
c. Solo en ocasiones

2. ¢(QUE ATRIBUTO CONSIDERA USTED TIENE ESTA BODEGA?
a. Buenos precios
b. Productos variados
c. Lacercania o localizacion
d. Buena atencion

3. (LA ACTUAL SITUACION ECONOMICA Y POLITICA HAN AFECTADO EN SU
FORMA O HABITO DE CONSUMO?
a. Si
b. No
c. Talvez

4. ¢SI LABODEGA SE VE OBLIGADA A ELEVAR SUS COSTOS O CAMBIAR DE
RUBRO USTED?
a. No compraria
b. Compraria menos
¢. Compraria de todas formas

5. ¢DE NO HABER CONSUMIDO EN ESTA BODEGA USTED HUBIERA PREFERIDO?
a. Otra bodega cercana
b. Mercado
c. Supermercado

6. ¢(EL SERVICIO QUE BRINDA ESTA BODEGA CUMPLE CON SUS
EXPECTATIVAS?
a. Si
b. No
c. Talvez

7. ¢RECOMENDARIA USTED CONSUMIR EN ESTA BODEGA?
a. Si
b. No
c. Talvez
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Anexo 2: Ficha Técnica

Nombre original del

Cuestionario para medir la gestion de calidad para mypes

instrumento: que comercializan articulos de primera necesidad en el
cercado de Trujillo
Autor y afo: Original: Gonzélez Rodriguez, Viteri Intriago, lzquierdo

Moran y Verdezoto Cérdova (2020)

Adaptado por Charon Alexandra Juarez Miranda (2022)

Objetivo del instrumento:

Recoger informacion a traves de un cuestionario en escala

nominal

Usuarios:

20 duefios o gerentes de las Mypes dedicadas a la venta
de articulos de primera necesidad en el cercado de Trujillo
de la misma forma a 127 clientes de estas Mypes

Forma de Administracién o
Modo de aplicacién:

Presencial

Validez:
Validado por:
Mg. Bocanegra Cruzado Antonio Maximo
Mg. Pelédez Valdivieso José
Mg. Vergara Castillo Segundo
Confiabilidad:

Variable: Gestion de calidad
Estadisticos de fiabilidad

Alfa de

Cronbach

N de elementos

,730 22
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Nombre original del

Cuestionario para medir el Marketing estratégico para

instrumento: mypes que comercializan articulos de primera necesidad
en el cercado de Trujillo
Autor y afo: Original: Ramirez Torres, Salina Chaidez y Miranda

Navarro (2021)

Adaptado por Charon Alexandra Juarez Miranda (2022)

Objetivo del instrumento:

Recoger informacion a través de un cuestionario en escala

nominal

Usuarios:

20 duefios o gerentes de las Mypes dedicadas a la venta
de articulos de primera necesidad en el cercado de Trujillo
de la misma forma a 127 clientes de estas Mypes

Forma de Administracion o
Modo de aplicacion:

Presencial

Validez:
Validado por:
Mg. Bocanegra Cruzado Antonio Maximo
Mg. Pelédez Valdivieso José
Mg. Vergara Castillo Segundo
Confiabilidad:

Variable: Marketing Estratégico
Estadisticos de fiabilidad

Alfa de N de elementos

Cronbach

, 757 7
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Anexo 3: Validez de Instrumento

UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

ANEXO 3: Validacione: del Instrumento
FRESENTACION A JUICIO DE EXFERTO

Estimado Validador: Lic. Jose Pelaez Valdivieso

Mg ez grato dirigirme 2 w=ted, a fn de solicitar su colaboracion como experto para validar al
instrumento que adjwrto denominado: Coestionario pars medir la gestion de calidad v =l
marketing estratégico para mypes gue comercializan srbicalos de primers pacezidad en al
cercado de Trujillo, disefiado par el (lz) Bachiller Fuarez Airanda Charan Alexandra, cirvo
proposito es medir 12 relacion entre variables Gestion de calidad y Marketing Estratégico, al
cual sera aplicado a 20 duefios o gerentes de las hMypes dedicadas 2 la ventz de arhioulos de
primera necesidad en el cercado de Trujilla de la misrna fonma a 127 clientes de estas hhvpes,
par cuznto considero que sus ohservaciones, aprecizciones v acertados sportes serzm de
utilidad.

El presemts imstumento tene como finalidad recoger informacion directs para lz
investizacian que == realiza en Loz actuales momentos, halade:

“estion de calidad v el marketing estratégico para mypes que comercializan
articulos de primera necesidad en el cercado de Trujilla™
Tezis que sarz prezentada a 1z Familtsd de Clencias Administratives v Econdmicas da 1z
Universidad Catalica de Trujillo Benedicto XV, como requizito pars obtener el Timlo
Profesionsl de:

Licenciada en adminiztracion

Parz efecmar la validecicn del instumento, uwsted debera lesr cuidadossmente cads
emuncizdo v @08 comrespondientes alternativas de respuesta en donde se puedan seleccionar
una varizs o ninsuna sltemativa de acuerdo al criterio personal v profesional dal actor que
responds 2l imstimento. Se le agradece cualgquier sugerswcia refersmte 3 redaccion,
contenido, partinencia ¥ ConSMIencis u oo aspects gue 58 considare relevants para mejorar

al mizmo,

(racias por su aporte
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UNIVERSIDAD CATOLICA DE TETAILLO BENEDICTO XVI

Imstrucciomes: harqus conma X en donds come:peads, que, s2zim s criterio, 5i cumple o Mo
cumple, [2 coherencia entre dimensione: & ndicadore: de 1a varizble en estadio.

Varinhle IHmensiones

Indicadores

= dc
iLem

v
ol

Instrucciones de Evaluacion de items: Celogue en cada czeilla de valoracion la letra o letras
comespondiente 2] 2zpacto coalitative que, zegim su criterie, comple cada em a medir los
aspactos o dimersione: de la variable en estodio. Las valoraciones zom las siguisntes:

M- Ay sdervonds / BA— B ‘ o A — Ay

i f PA— Poco adacusda S NA— No adasinds

Categorin: 2 evaluar: Bedaccibn, comienido, congruencia y colierencia ea relacién a la varishle de

eatidie. kn La casilla de observacioses pucde sugans miejorss.

Pregomcaz Valoracism
& Obzervaciomes
i Irems MA || & | PA|[ 52
EDAD

j i LE a M alos "
21 21 & 34 e

11 %] amas ahins

GERERD

ay F b 3 .

CRADD DE IRSTRUCCION
k21 Sim lesiricciom

11 Educacwomn Basica l.

Z0 Nupenor o Laiyersilana
al  Supenior Universitana

TARGD QUE DESEMPENA

) Dluefic b Sudmuamnisizadaor

TIEMPO QUE DESEMPESA ENEL CARGO

i 02! afes
2l e b aleos

| L] a mas afos
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UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

426 mins
7 3 mas 20

NUMERTDE TEABATATFIEES

I dy 1a35tabajadore: |
gl &2 lloabajadores
f) 1l ama: ozbajadorss

L:
EMPRESA 50N

i} Familiarez &) Perzonas no familiares

U ERFRESA SE CRED FARA"

' (renerar iaz bl Subsistencizs

DIFICULTADES  TIESEN  LUOS
ABATADORES QUE  IMFIDEN LA

140 == adapta a Loz cambioz
Desconocimiento del puesta
b

;QUE TECNICAS PARA MEDIR EL
IMIENTO DEL FERSONAL CONOCE?

L3 La obsemracion E
La evaluacicn
Escala da
Evaluacion de 360°
A
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UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

QUE METODO DE SISTEMA APLICA USTED
PARA LLEVAR UN MEJOR CONTROL
RESPECTO A SUS EGRESOS E INGRES0S EN
4 | SUMYPE?

) Fegisizo manial

E] Siztema dizital coptabla
Hingunp

;LA GESTION QUE REALIZA AYTUDA A
WLCANZAR LOS OBJETIVOS Y METAS

) ITRAZADDS POR. LA EMPRESAT
1 Mimca
) Siempre
) A wece:

H

{CONOCEEL TERMINO MARKETING?

Mimca

Siempre
Tengo cierta Comocimisnto

=
Al 5'\-[-'E'

i CA LA TECKICA DEL FIAREFTING EY
SUEMFPEESA?

Mimica

Siempre
A veces,

JCUAL DE  ESTAS  HERFARIERTAS
ONSIDERA QUE ES IMPORTANTE PARA 5T
MFRESAT

Precio
Prodoco
Localizacion
] Promocion

JCONSIDERA USTED QUE FUBLICITAR 5U
MARCA ATRAFFA NUEVOS CLIENTES?

[r=T

bt}  Siemiprs

[:: Thmca
:j Aveoss

JCONSIDERA USTED QUE EL PEECIO ES
[MPORTANTE PARA GENERAR MEJORES

[VEMTAS?
B 1 Mimca
) Sienpre
Avece:
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UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

(APLICA USTED PROMOCIONES EN ST

[EMPRESA?

Iy MNunca £
e Slempre

i) A veces

(QUE RESULTADOS A LOGRADQ
APLICANDO EL  MARKETING COMQ
[ESTRATEGIA PARA MEJORAR S5US VENTAS?

&) Clisntes zahisfechos X
Fidelizacion de los clientes
) Pasicionamiento de la empresa
) Incremento en las ventas.

Evaluado por: (Apellidos v Nombres): Peliez Valdiviezo Jozé

D.N.I: -18161446 Fecha: 02092022 Firma:

94




UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

FPreguntas

Valoracion

N Ttems

A4

BA

A

FA

Obzervaciones

;CON QJUE FRECUENCIA USTEIFACUDE A ESTA
DEGAT

1 d. Todos Loz dias
& lvess ala zemana
f Golo en ocasiones

Egummmmmz ESTA
DEGAT

" e.  Bueno: pracios

= f Prodocios vamados
g Lacercama o localizacion
k. Buena atsnrica

]

‘LA ACIUAL SITUALION  ECUNUOBOCA ¥
OLITICA HAN AFECTADO EN S5U FOEMA O
HABITO DE CONSULD?
3 ioEi

e, Mo

£ Takez

ol LA B ! A !
O5TOS 0 CAMEIAR DE RUBRO USTED?

4 d Mo comprana

e. Comprana mepea:

£ Comprana dea toda: formas

-IE RIVHABER CONSURMIIRT EN ESTA BUODEGR
JSTED HUEIERA PREFERIDNO?

3 d. Otz bodeza cercama

& Mercado

f Supemmercado

FL SERVICIOJUE BRINDA ESTA BODECA
IFLE CON 505 EXFECTATIVAS?

& i E

g Mo

f Takez

CUOMERDARIA TETED CUNSUSRIE EN ERTA
DEGA?

) i

g Mo

£ Tales

Evaluado por: (Apellidos ¥ Nombres): Pelisz Valdivieso Jozé

D.NI: 13161446  Fecha: 027052022 Firma:
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UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

CONSTANCTA DE VALTDACTON

Yo, Jose Pelaar Valdivieso con Dooumnento Macional de Idemtided W° 18161444, da profesion
Licenciado en Adminiztracicn, grado académico de Doctor, con codizo de colagistara 16235,
labar que ejerzo actualmente como coordinador academico de 1z EAP de Administracicn ¥
Diraccion de emprezas, en la Universidad Privads Morbet Wiener sede Lima, Per,

Por madio de 1a pressnte hapo constar que he revizado con fines de Validacion el Instrumento
denominado Cuesticnario para medir la gestion de calidad v el marksting estratesico para mypes que
comercializan amticules de primerz necesided en el cercado de Tmjille, cuvo proposito es medir 1=
relacidn enfre varizhles Gestion de calidad v Marketing Estratepico, 2 los efectos de su aplicacion
tanto a clientes, como duefios o gerentes de laz Mypes del cercado de Trujilla.

Luego de hacer laz observaciones pertinentes a loz ftems, concloyo en laz signismtes

Criferios evaluados Valoracion positive Valoracion negafiva
MATH [BAHT AT FA i |
Calidad de redaccion de log 1tems. x
Amplitud del contenido 3 avaluar. n
Comeruencia con los indicadores. x
Coherenciz con las dirmenziones. X
Wivel de aporte parcial: X
Phmitaje totsl: (maxima 12 poatos) 12 1o sparta
Apreciacion total: (%) puntos No aporta: { ]

Trujilla, a los 02 dias del mes de septiembre del 2022

Apellides ¥ Nombres: Pelier Valdivieso Jozs
DNI: 12181446
Firma-
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UNIVEESIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI
PEESENTACION A JUICTO DE EXPERTO

Eztimado Validador: Lic. Segundo Martel Vergara Castillo

Wie es prato dmginme 2 usted, 2 fin de solicitar su colaboracion como experto para validar el
instromento que adpmto denominado: Cuestionario para medor 12 gestion de calidad + el
marketing sstratégico para novpes que comercializan arfienlos de primera necezidad en al cercado
de Trillo, dizefiade por el (la) Bachillar Tudrer hiiranda Charon Alexandra cuyo proposito es
medir 1a relacion entre vanzhles Gestidn d=  calidad v Marketing Estratézice, =l cual serd
aplicado a 20 dusfics o gerentes de las Mypes dedicadas a la venta de articulos de primera
necesidad en el carcade de Tryille de la nusma forma a 127 clientes de estas hypes, por cuanto
considero gue sus obsarvacionss, apreciaciones v acertados aportes seran da utihidad.

El presante mstnuments tiene como finalidad recoger mformacion directz para la imveshgacion
que z2 razhizz an loz achzles momentos, titlade:

“Ceztion de calidad ¥ el marketing estratégico para mypes gque comercializan articuloz de
primera necezidad en el cercado de Truojillo™

Tesis que sard presentada a la Facoltad de Ciencizs Admimstrativas v Econdmicas de la

Umiversidad Catolica de Trmjillo Benedicto XWVI, como reqmizito para obfener ol Timlo

Profesional de:

Licenciada en administracidn
Para efectuar la validacion dal instromento, usted deberz laer cmndadosaments cada emmeiado v
sus correspondientes altamativas de respuesta; en donde ze puedan saleccionar una, varia:z o
nmguna zltamativa de acuerdo al criterio parsonal v profesional dsl actor que responda al
instruments. 32 12 agradecs muzlquier sugeranciz refarents 2 radaccidn, contemido, pertinancia v
COnEruencia u otro zspecto que se conzidere relevante para mejorar el mizme.

(Gracias por zu aporte
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TUNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

Imstruccionss: Marque conuma X en donde comesponde, qus, s2gmn su criterio, 51 cumple 0 No
cumple, [a coherencia entre dimensione: & indicadorss de la vanable en estodio.

N de |[ COHTEHISC
tem
Variahle INmensiones Inzlicadinres 1] T

v
v

Instruccionss de Evaluacion de items: Coloque en cada casillz da valoracion Lz letrz o letraz
correspandisnte al aspecto cualitative que, segin :u criterio, cumple cads Item 2 medit loz
azpectos o dimensipnes de 12 variable en estudio. Las valoracione: son las siguientes:

M - Ay adecusde [ BA—- Basianite sdisuads /4 — Adisunds /P — Pose adasusds \NA— e adocuad

EIDIE\IIL'IIS a eralnar: Redaceiba, contenido, congruenc cocgrencia én relscsn a la vanable
de estudio. Bz casilla de obeervaciones pucde su r ENEjOra.

Pregomeaz Valoracidn

Obzervaciones
N frems MA| BA|| 4| PA| ®a

EDAD
Z) LR & S ahog
i 31 & 3 el

i) &) & mis ahing

GERERD

b F b M

GRADD DE IRSTRUCCION

i Sim | Estreccein
| Educacon Basica
<) Supenor o Ly ersiiana

I} Superior Universitania

CARGO QUE DESERIPERA

By Dhueic b} Sudmamisizador

TIEMPO QUE DESEMPENA EXN EL CARGO

Zh O&d alos
a4 @l ados

il 2 mnles ahos

TIEMPO DE PERMANERCIAEN EL EUERD

ki (o % afios
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7] 4 a b ahos

s y -
)] IS o,

ah L a % trabajadores
hili o L0 trabajadeces
1l LI amas robmadores

Eg_m EN 50
A[PEEZA 50N

i Fanmileres b Fersonas no amaliares

A

) Hubsaslenoas

a
i Hiempoe
i etk Leermd U odasCimienio
jcoNocEr )
Zh Benchmaraing
1 ] Markenng
] Emporasermment
1] La%s
4] oulsourcing
] Mgl
FABAJADORES QUE  IMPFIDEN
LEMENTACION DE LA GESTIONT
) 4] Poca incialiva
- ] Aprendizaje lesn
i Mo e adapia g bos camnbics
] Desconecimniento del puesio
q] Munguine
JQUE  TECWICAE PAR4A MEDIE EL
NDIMIENTO DEL PERSONAL CONOCE?
. ] La ebiervnciim
o 1 Lo evabaac i
nl Excala o peasniuscemics
<] Evaluacion de i
] Mingiilic
L QUE METODD DE SISTEMA APLICA USTED
4 ARA LLEVARE TUN MEJOE CONTREOL

SPECTO A SUSEGRERDS EINGEERDE EN 53U
I¥PET
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M .:-I: 0

;LA CGEETION QUE REALITA AYUDA A
ALCANZAR LO3 OBJETIVOS Y METAE
[TEAZADOS FOR LA EMPEESA?

Memca
Siemnpre

A VECER

;CONOCE EL TERMING MARKETING?

01 CHETRD DO M S T

=17 EMPRESAT

Memca
Siemnpre

. VECER,

(CUAL DF EETAS HERRAMIENTAE
OMZIDERA QUE E3 IMNPOETANTE PARA 577
A[PEEZAT

Precii

u Localzncsm

Froanocion

(CONSIDERA USTED QUE PUBLICITAR 5T7
MARCA ATEAFEA NUEVOS CLIENTES?

il Munca
o) SICmpre

[ H

;CONSIDEEA USTED QUE EL PRECIO EE
[MPORTANTE PARA GENERAR AIEJOEEE
[VENTAS?
Memca
SlCmpre

b Wl

(APLICA TUSTED PEOMOCIONES EN EU
[ER[PRESA”

Memca *
Sl

e WEOER
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;QUE RESULTADOS A LOGRADO APLICANDO|
MARKETING COMOQ ESTEATEGIA PARA
TEJORAR 5US VENTAS?

Clientes satizfechos =
Fidelizacidn da loz clientsz

4] Posicicnamiento da la emprasa
Incremento en las ventas.

D.N.L: 18130385 Fecha: 10/09/2022 Firma: )_//M

UNIVERSIDAD CATOLICA DE TRUJILLO BENEDICTO XVI

Preguntas Valoracion

N Ttems MA|| BA|[ & |[ PA || ®A

Observaciones

;CUN QUE FEECUENCIA USIED ACUDE A ESTA
DEGA?
2. Todos Loz dias x
h Ivecesala semama
i Golo en ocaziones

[

QUE ATRIBUTD CUNSIDERY USTED TTENE ESTA
I‘F]»(.'!]ZIIEG.-'E

L Buenos precios

j- Prodoctosvariados

k. Lacercama o localizacion

L Buena atancicn

;LA ACIUAL GSIIUACION ECONOMOCA Y
OLITICA HAN AFECTADD EN 5U FORMA O
ABITO DE CONSULO?

E E

k He

L Talvez

C5l LA BUDET LY E
OSTOS O CAMBIAR DE RUBRO USTED?
g Mo comprana i
b o 12 meno:
L Comprana de todas formas

L

[ DE WV HABER CONSUMIDNT EN ESTA BUDEGA
JSTED HUEIERA FREFERIDNDT
2. (Otr2 bodaga cercama b
h. Mercado
i Supsmmercado

EL SERVICIOUE BRINDA E5TA BODEGA
[FLE CON 5US5 EXFECTATIVAS?
E & X
k He
L Talvez

[ FECUNERDAFIA USTED CONSUMIK EN ESTA
DEGA?
E B X
k MNo
L Takesz

Evaluado por: (Apellidos v Nombres): Vergara Castillo Semmdo Martel
D.N.I: 13130585 Fecha: 107052022 Firma: /7
g M

o
&
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CONSTANCIA DE VALIDACTON

Yo, Segundo Marte] Vergara Castillo con Documento Maciona] de Ideatidad I 18130382, de
profezion Licencizdo en Administracidn, grado académico hMasstro en Adminitracion de
Magocios con codigo de colegianma 08338, lshor que ejerzo actmalments como catedmtico
universitario de pre ¥ poegrado, en lz Universidad Privada del Morte, Universidad Tecnologica del Para v
Unfrersidad Cazar Vallsjo

Por madio de 1z presente hago constar que he revizado con fines de Validacion el Instrumento
denmminzde Cuestionario pera medir L gestion ds calidad v el marketing estratégico pera mypes
dedicadas 2 lxventa de amicnlos de primera neczzidad em el cercado de Trojille, curvo propasito es madi
la relacion sntre vamables Gestion de calidzd v Markefing Estratesico, a los efectos da zu aplicacion
tanto 2 clismtes, como duefios o gerentss de laz Mypes del cercado de Trujilla.

Luszo de hacer las observacione: pertinemtes a loz ftems, conclovo en lzs siguismtas

Criferios evaluados '\ aloracion posrtva Valoracion megetia
A TEATO AT Fi Fi |
Calidad de redaccion de los tems. X
Amplinad del contenido 3 evaluar. X
Comegruancia coa los indicadores. X
Cohearencia con las dimensiones. X
HWivel de aporte parcial: X
Phmtzje totzl: (manimo 12 poato) 12 o apaorta
Apreciacion total: [z} puntos No aporta: { }

Trujilla, 2 Loz 03 dizs del mes de septiembre del 2022

Apellidos v Nombres: Vergara Castillo Segundo hartel
D.NI.: 18130383
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PRESENTACION A JUICIO DE FXPFRTO

Eztimado Validador: Mz, Bocanegra Cruzado Maximo Antonio

ik es grate dingimme a usted, 2 fin de =olicitar =u eolaboracion como experto para vahidar el
instrumento que adjumte denomunade: Cusstionano para medir la gestion de calidad v marketing
estratégico para movpes que comercializan articules de primera necesidad en el cercado de
Trupllo, diseriado por el (la) Bachiller Juirez Ivfiranda Charon Alexandra cuyo proposito es
medir |z relacion sntre vanables Gestion de calidad v Marketing Estratézice, el cual zera zplicado
a 20 duetics o gerentes de las Mypes dedicadas 2 la vanta de articulos de prinvera nacesidad an
2] eercade dz Trupllo de 1z nusma forma a 127 clientes de estas Myvpes, por cuanto considero
que zus observaciones, apreciacionss v acertados aportes serdn de utilidad.

El presents metnmmento tiene como finalidad recoger mformacion directa para Iz ivestigacion
que =2 realiza en los actuales momentos, tilado:

“estion de calidad ¥ el marketing estratégico para mypes que comercializan articuloz de
primera necesidad en el cercado de Trojills™

Tesis que zard presentada a la Facultad de Clencias Adwomistrativas v Econdmiezs de la

Universidad Catdlica de Tryille Benedicto XWVI, como requisitc para obfener el Titule

Profesional da:

Licenciada en administracion
Para efectuar la validacion del instrumeanto, usted deberz leer cundadosaments cada emmetado v
sus correspondientas altemativas de respuesta, en donde s2 pusdan seleccionar una, vanaz o
nmgmna zltsmativa de acuerds al criterio personal v profesionzl del actor qus responda =1
instroments. 22 la azradecs cuzlguisr sugerancia refarents 2 radaceion, contemido, pertinencia v
congruentia u ofre zspecto que se considere relevante para mejorar el nusme.

Gracias por su aperte
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Instrucciomes: Miarque conuma X en donde comespands, que, sz su ariterio, 51 cumple o Mo
cunple, 13 coherancia entre dimensiones & indicadores de 1a varizble en estodio.

Variable Dimensisnes

Indlicadores

item

=

7
7

Instrucciones de Evaluacion de ttems: Cologue en cada czzilla de valoracion la lefra o lefras
comespoadiente 2] aspecto cuslitative que, segim = criterio, cumpls cada ftem 3 roedir los
azpectos o dimensziones de la varizble en estudie. Las valoraciones zon las sizui=stes:

M = Jaficy ol e Bl = B i -

F P~ Fage adesuads

Al = o el

Categorias & evalnar: Fadaccion, conteride, comgruencia v cofiarancia en relacion 2 la vasiable
de szrudin. En I cazilla de observacionss posde somerir mejoras.

Preguntas Valoracion
= Dbservaciones
N Ttems MA| BA|| 4| PA|| KA
EIVATY
| 12 230 z00z .
312 50 afios '
31 amsds afing
GCENEERTY
i
0 F by L
GEADTDE INSTEUCTITS
) Sin Instroocion .
Educacion Bazica '
) Superior o Universitaria
) Supemior Universitana
[ | CARGUTJUE DESERFENA
F X
¢) Drassip L) Administrador
ITZEb.IPGQl]'E]}EEELIP'EﬁAEFEL CARGO
Da3 am.ns i
4 a -5 mns
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TIEAIFD DE FEFAANENCIL EN EL RUBKD

s alfins

RUMEFRD OF TEABATADORES

ABAJAN EN 5l

MEPRESA 30N

Familiares bl Persomas e Gnmalianes
/ s
| Lrelideldl Sandoethis B Subsislenciis
[COROCE EL TERMIND GE:TION DE
CALIDAD?
i K
K
(QUE DIFICOLTADES TIEREN  LOG
[TEABAJADORES QUE IMPIDEN LA
[MPLEAENTACION DE LA GESTION?
i)
K
]
A sl
{QUE TECNICAS PARA MEDIE EL
[RENDIMIENTO DEL PERSONAL CONOCE?
4] La chwervncidn
i K
]
;  ||;QUE METODO DE SISTEMA APLICA USTED X

[FPARA LLEVARE UN MEJOE CONTEOL
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bl .:-|. ¥

h  GESTION QUE REALITA AYUDA A
ALCANTAR LOS OBJETIVOS Y METAS
[TRAZADOS PORE LA EMFRESA?

IEMar Conacamis [

CAPLICALATECRICA DEL MARKETING EN
B0 EMPREEAT

Mumca

Sies

A WECER.

;CUAL DE FE5TAS HERRAMIENTAE
CONSIDERA QUE ES IMPORTANTE PARA U
[EA[PRESAT

(CONSIDEREA USTED QUE PUBLICITAR 5U
MARCA ATRAEEA NUEVOS CLIENTES?

]
1] Mur .

Of  Slempre

I Awveces

(CONSIDERA USTED QUE EL PRECIO ES
[MPOETANTE PARA CGENERAR AEJORES
,  |[VENTAST

HNumca
. SiCmpre

A WECEs

(APLICA USTED FROMOCIONES EN 3U
[EA[PRESAT
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:QUE RESULTADOS A LOGRADO APLICANDC(]
L MARKETING COMO ESTRATEGIA PARA
TEJORAR 5US VENTAS?
) Clientes zatisfechos X
\] Fidelizacidn de los clientes
)] Posicionamisnto de la empresa
) Incremento en las ventas,

Evaluadoe por: (Apellidos ¥ Nombres): Bocanegra Cruzado Maximo Antonio

D.N.L: 18011299 Fecha: 10/09/2022 Firma:

Mg. Artonio Docanegra Cruzady
m‘ ADMINISTRADOR .
CLAP 08399
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Freguntas Valeracicn
= Observaciones
Nt Ttems A BA|| 4 || PA || A
T 2 # A
ODEGA?
1 . Todoes les dias K
k. Iveoesala semana
. Spdo en peassimes
[QUE ATRIEUTO CONGIDERA USTED TIENE ESTA
ODEGA?
- me Huenes firecios .
= n.  FProductos vanados
o, La cercada o localizacion
p- Buena alencion
[L1 ACIUAL SITUACION ECOROMICA ¥
LITICA HAN AFECTADD EN 35U FOEAIA O
1 HABITO DE CONSUMOT .
- i &
k. M
l. lalvez
[ETLABODEGA SE VE OBLIGADA A ELEVAR EUS
COET0: 0 CAMEBIAR DE EUBRQ USTED?
4 IE M Com K
k. Compraria menos
l.  Comprasia de indas fornas
1 T [ [ELN
'STED HUEIEEA PEEFERIDND?
5 j. Ukra bodega cercana K
&, Mercaido
. Supsermsercadi
[EL 3 A
CUMPLE CON 3US EXPECTATIVAS?
8 i & X
k. M
1. Palvez
[FECOMERDARLL CETED CONSURIIR EN EETA
ODEGA?
7 i =i K
k. M
L. lalves

Evaluado por: (Apellido: v Nombres): Eocanegra Cruzado Maximo Antonio

D.NI: 18011200  Fecha: 10/08°2012 Firma:

TEELELG e e

[

Mg, Atnis Bocsnegrs Cruzdn

ﬁl‘ ADWNISTRADOR

CLAF fiT3a
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Mivwimo Antorio BEocansgra Cruzado con Docnmento MNacional de Identidad 2° 18011299,
de profesicn Licenciado en Admimistacion, grado académico de Mdsestro, com codigo de
colegiztura 08399 labor que ejerzo actualments como Docente, en la Universidad Cesar Vallejo.

Por medio da 1z presente hage constar que ke revisado con fires ds Validacion el Instrumento
denominado Cuestionarie para medir la gestion de calidad ¥ el marketing esoatégico para mype: que
comercizlizan arficules de primera necesided en el cercade de Trujille, cuye proposito es medir 1z
relacian entre variables Gestion de calidad y Marketing Estrategico, = los efactos de su splicacicn
tanto a clisntes, como duefios o gerentes de laz Blvpes dal cercado da Tmjillo.

Luego de hacer laz observaciones pertinentss a los iltems, conchrvo en las siguientes

apraciaciones.
Criterio: evahuadeos Valoracion positive Valoracion negativa
MA() | BA | AL} FA NA
Calidad de redaccion de los ftems. 4
Amplimd del contanido a evaluar. X
Congruencia con los indicadores. X
Coharencia con las dimensiones. X
Nivel de aporte parcial: X
Puntzjs totzl: (mixime 12 puntos) 12 Mo aporta
Apreciacion total: (%) puntos No aporta: [ ]}

Trujillo, a los 03 dizs del mes de septismbre dal 2022
Apellidos ¥ Nombres: Bocanezra Cruzado Baxime Antonio
D.N.I: 18011299
Firma: ¢
A i

D S r aao® -
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Anexo 4: Matriz de Consistencia

Cercado de Trujillo.

Conocer las principales caracteristicas de
los clientes de las mypes dedicadas a la
comercializacion de articulos de primera
necesidad en el Cercado de Trujillo.

Proponer mejoras en la gestion de calidad
a las mypes dedicadas a la
comercializacion de articulos de primera
necesidad en el Cercado de Trujillo.

Estratégico

Andlisis Externos
(Oportunidades
Amenazas)

Titulo Formulacion del Hipotesis Objetivos Variables Dimensiones Metodologia
problema
Planificar
Tipo:
Objetivo General: Hacer No experimental
Gestion de Segun (Hernandez
calidad y el ‘cual es la situacion Sampieri, Fernandez | ldentificar la situacién actual de la _ Métodos:
marketing ¢ . Collado, &  Baptista | gestion de calidad y el marketing Verificar Bésico descriptivo
estratégico  para actgal de la gestlon.de Lucio, 2014). El hecho de | estratégico para mypes que comercializan | Gestion de
mypes que | calidad y el marketing | formular o no una | articulos de primera necesidad en el | calidad Disefios: Simple correlacional
comercializan estratégico para mypes | hipotesis depende de un | Cercado de Trujillo. Actuar y transversal
articulos de | que comercializan | factor importante, que es
primeranecesidad | articulos de primera | envase aI_ alcance inicial | Objetivos Especificos: Poblacion y muestra:
en &_a_l Cercado de | ecesidad en el cercado | €l estudio. _Pues so[o se _ o - -
Trujillo. d - va a descubrir a través de | Analizar las principales caracteristicas Su poblacion: es de 42 mypes
e Trujillo?. | ! - : .
a observacion para su | del perfil de los representantes de las dedicadas a la venta de articulos
posterior descripcion. mypes que comercializan articulos de de primera necesidad en el
primera necesidad en el Cercado de Andlisis Interno cercado de Trujillo y 378
Trujillo. (Fuerzas clientes. Por lo tanto, su muestra
debilidades) es de 20 duefios o gerentes de
Describir las principales caracteristicas las mypes y 127 clientes.
de las Micro y Pequefias Empresas
dedicadas a la comercializacion de Técnicas e instrumentos de
articulos de primera necesidad en el | Marketing recoleccion de datos:

Técnica:
Encuesta

Forma:
Escrita

Instrumento:
Cuestionario

Meétodos de analisis de
investigacion:
Cuantitativo

110




Anexo 5: Data de los Instrumentos

Gestion de Calidad (Aplicado a Duefios o gerentes de las Mypes del cercado de Trujillo)

ﬂ *avancessav [Conjunto_de_dates0] - IBM SPS5 Statistics Editer de datos

Archivo  Edicion  VWer Datos

Transformar

Analizar

Marketing directo

Graficos

Utiidades ~ Ventana  Ayuda

SHE 0 o~ B0 8 #

|10 : vaARO0004 | Gestion de Caldaa
| Gestion " Técnicas || Dificultades || Rendimiento" Contral || Contribucion || Marketing " Aplicacion ||Herramientas|| Publicidad " Precio ||Pr0m0ci0nes|| Logros "
1 1,00 2,00 5.00 2,00 3,00 2,00 2,00 2,00 1,00 2,00 2,00 2,00 4,00
1,00 2,00 2.00 2.00 2,00 1,00 3.00 2.00 2.00 2.00 2,00 2.00 4.00
3 2,00 2,00 5,00 1,00 1,00 2,00 2,00 3,00 1,00 2,00 2,00 3,00 4,00
4 2,00 2,00 2,00 1,00 2,00 3.00 3.00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00
5 3.00 2,00 1,00 1,00 2,00 3.00 3.00 3,00 2,00 3.00 3,00 3,00 4,00
6 3,00 6.00 5.00 5,00 2,00 3.00 3.00 1,00 2,00 2,00 2,00 1,00 4,00
7 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 3,00 2,00 2,00 2,00 1,00 4,00
1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 2.00 2.00 1,00 1,00 2.00 2,00 1,00 4.00
g 2,00 2,00 5,00 5,00 2,00 3,00 3.00 3,00 3,00 3.00 3,00 3,00 4,00
10 2,00 2,00 2,00 2,00 1,00 2.00 2,00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00
1 1,00 2,00 1,00 1,00 2,00 3.00 2,00 3,00 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00
12 3,00 6.00 5.00 5,00 2,00 3.00 3.00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00
13 2,00 2,00 1,00 1,00 2,00 2,00 2,00 3,00 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00
1,00 2.00 2.00 1,00 2.00 2.00 2.00 1,00 1,00 2.00 2.00 1,00 4,00
15 3,00 6.00 5,00 5,00 2,00 3,00 2,00 1,00 2,00 2,00 2,00 1,00 4,00
16 2,00 2,00 1,00 1,00 1,00 2.00 2,00 1,00 3,00 2,00 2,00 1,00 4,00
17 2,00 2,00 5.00 2,00 2,00 3.00 2,00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00
18 2,00 2,00 5.00 2,00 2,00 3.00 2,00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00
19 1,00 2,00 4,00 1,00 2,00 2,00 2,00 1,00 1,00 2,00 2,00 1,00 4,00
1,00 2.00 1,00 1,00 2.00 2.00 2.00 1,00 1,00 2.00 2.00 1,00 4,00
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Marketing Estratégico (Aplicado a los clientes de las Mypes del cercado de Trujillo)

@ *Clientes.sav [Conjunte_de_dates(] - IBM SPS5 Statistics Editor de datos

Archive Edicion Wer Datos Transformar Analizar Marketing directo  Graficos  Utiidades  Ventana Ayuda

HH= e~ E= oyl
5 |
| Frecuencia || Atributo || Consumo || Cambios || Preferencia || Expectativas" Recomendacit}n"
1 3.00 3.00 1.00 1.00 1,00 1.00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 2,00 3.00 3,00
3,00 2,00 1,00 1,00 1.00 1,00 1,00
4 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
5 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
6 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
7 3,00 3,00 1,00 1,00 2,00 3,00 3,00
8 3.00 3.00 1,00 1,00 2,00 3.00 3.00
9 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1.00 1,00 1.00 1.00 1.00
1,00 3.00 1.00 1,00 1.00 1.00 1.00
3,00 3,00 1,00 1,00 1.00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
15 3,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
16 2,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
17 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
18 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
19 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
20 3.00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1.00 1,00 2,00 3.00 3.00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
27 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
28 3.00 3.00 1,00 1,00 2,00 3.00 3.00
29 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
30 1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
32 3,00 3,00 1,00 1,00 2,00 3,00 3,00
33 3.00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
34 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
35 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
37 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
38 3.00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
39 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
40 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
1,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
(I |

b
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Frecuencia || Atributo || Consumo || Cambios || Preferencia || Expectativas" Recomendacion"

3,00 3,00 1,00 1,00 2.00 3.00 3.00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
2,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
1,00 2.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 3,00 2,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 3,00 2.00 2,00 3.00 3,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3.00 3,00 2.00 2,00 3,00 3,00
3,00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
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|Frecuencia || Atributo || Consumo || Cambios || Preferencia ||Expectativas”Recomendacion"

88 3.00 3.00 1.00 1,00 1,00 1.00 1.00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 3.00 2,00 1,00 1,00 1.00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 2,00 3,00 3,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
101 3.00 3.00 1,00 1,00 2,00 3.00 3,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1.00
105 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1.00
108 3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1,00 1,00 1,00 1,00 1.00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1.00 1,00 1,00 1.00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 2,00 3,00 3,00
3.00 3.00 1.00 1,00 1,00 1.00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1.00 1,00 2,00 3.00 3,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1.00 1,00 1,00 1.00 1,00
2,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
120 3,00 2,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3.00 3.00 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
3,00 3,00 1.00 1,00 2,00 3,00 3,00
123 3.00 3.00 1.00 1,00 1,00 1,00 1,00
124 3,00 3,00 1.00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
3,00 3,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
127 3.00 3.00 1.00 1,00 2,00 3.00 3,00
—

114



Anexo 6: Fiabilidad de los Instrumentos

Variable: Gestién de Calidad

Resumen del procesamiento de los casos

N

%

Vélidos
Casos Excluidos

Total

20
0
20

100,0
,0
100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las

variables del procedimiento.

Variable: Marketing Estratégico

Resumen del procesamiento de los casos

N

%

Validos
Casos Excluidos

Total

127
0
127

100,0
0
100,0

a. Eliminacion por lista basada en todas las

variables del procedimiento.
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Estadisticos de fiabilidad
realizada a los duefos o
gerentes de las mypes

Alfa de N de
Cronbach elementos
730 22

Estadisticos de fiabilidad
realizada a los clientes de

las mypes
Alfa de N de
Cronbach elementos
757 7




Anexo 7: Aspectos Administrativos

Bienes de Consumo

Clasificador del gasto Nombre y caracteristica Unidad de Cantidad V. Importe
Segun el MEF técnica Medida Unit P

2.3.15.1 BIENES DE CONSUMO

23.151la MATERIAL DE ESCRITORIO
23.151al Papel Bond A4 Millar 1 S/13.7 | S/ 13.7
2.3.15.1a.2 Lapicero Stabilo Tinta Liquida Unidad 2 S/ 32|S/ 6.3
2.3.15.1.a3 Cuaderno Anillado Unidad 1 S/16.8 |S/16.8
23.15.1a4 Corrector Pilot Punta Metélica Unidad 1 S/ 3.2|S/ 3.2
23.15.1a5 Plumon Fine Pen Texliner Unidad 1 SI 42|S/ 4.2
2.3.15.1.a.6 Folder Manila tamafio A4 Unidad 6 S/ 05|S/ 2.6
2.3.15.1.a7 Memoria Usb 8 Gb Unidad 1 S/23.1|S/23.1
23.15.1.a8 Engrapador Artesco Metal Unidad 1 S/11.6 |S/11.6
2.3.15.1a9 Grapas Artesco 26/6 x 1000 Caja 1 S/ 3.2|S/ 3.2

TOTAL S/81.00

Bienes de inversion

Nombre y caracteristica Unidad de

Clasif. técnicas Medida Cantidad V. Unit Importe
2.3.15.2 BIENES DE INVERSION
2.3.15.2a |EQUIPOS DE COMPUTO
2.3.15.2.1 Pc de escritorio Unidad 1 S/1,890.0 S/1,890.0
2.3.15.2.2 Impresora Laserjet Unidad 1 S/ 399.0 S/ 399.0
2.3.15.2.3 Toner Impresora Unidad 1 S/ 56.7 S/ 56.7
231524 Memoria USB 16 Gb Unidad 1 S/ 252 S/ 252

TOTAL S/ 2,70.9
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Bienes de servicio

Nombre y caracteristicas Unidad de

técnicas Medida Cantidad V. Unit Importe
2321 PASAJES Y GASTOS DE TRANSPORTE
23.2.1a Pasajes Locales Veces 20 S/ 11 S/ 2625
2.3.2.2 OTROS SERVICIOS DE TERCEROS
23.2.2a Fotocopias Unidad 180 S/ 0.1 S/ 184
2.3.2.2.b Empastado y Anillado Unidad 3 S/ 4.2 S/ 16.8
2.3.2.2.c Internet Horas 120 S/ 16 S/ 393.8
2.3.2.2d ;r;ggiwstos y Otros S/ 84.0

TOTAL S/ 775.4

Presupuesto Consolidado

Clasificador del Gasto

del MEE Concepto Importe

23.15.1 Bienes de Consumo S/ 84.5

23.15.2 Bienes de Inversién S/ 2,370.9
2321 Otros servicios de terceros S/ 512.9
2.3.2.2 Pasajes y Gastos de Transporte S/ 262.5

TOTAL S/ 3,230.9

2.5.2. Cronograma

2021 — 2022 (MESES)

N° DENOMINACION

01 | Recoleccion y revision de informacion

02 | Formulacion y sustentacion del proyecto

03 | Pruebas experimentales (0 Revision bibliogréfica)

04 | Evaluacion e interpretacion de resultados

05 | Redaccioén y correccion del informe

06 | Presentacion y sustentacion

2.5.3. Financiamiento
El desarrollo del presente Proyecto de Tesis, sera financiado con recursos propios

de S/ 3,230.90 (tres mil doscientos treinta con 90/100 soles).
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Anexo 8: Autorizacion y Consentimiento informado

Consentimiento Informado

Yo, _auaeno Cj‘/\w {'{nﬂw&ﬁ declaro que he sido informado e
invitado a participar en una investig;c/ilén denominada “Gestion del marketing estratégico
para mypes dedicadas a la venta de articulos de primera necesidad en el cercado de Trujille.”,
este es un proyecto de investigacion cientifica que cuenta con el respaldo de la Universidad
Catdlica de Trujillo Benedicto XVI.

Entiendo que este estudio busca identificar la incidencia de la gestion del marketing en la

actualidad para mypes dedicadas a la venta de articulos de primera necesidad en el cercado

de Trujillo y sé que mi participacion se llevara a cabo en LA c-rnnc'_tsw Pizacro
1%} en ¢l horario 10:00 am, y consistia en-responder un cuestionario que

demorara alrededor de 10 minutos.

Me han explicado que la informacion registrada serd confidencial, ¥ que los nombres de los
participantes serdn asociados & un nimero de serie, esto significa que las respuestas no podrén
ser conocidas por otras personas ni tampoco ser identificadas en la fase de publicacion de
resultados.

Estoy en conocimiento que los datos no me serén entregados ¥y que no habri reiribucién por
la participacion en este estudio, si que esta informacion podra beneficiar de manera indirecta
y por lo tanto tiene un beneficio para la sociedad dada la investigacidn que se esta llevando
a cabo.

Si, Acepto voluntariamente participar en este estudio vy he recibido una copia del presente
documento,

Firma del participante:
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Consentimiento Informado

O
Yo, _Mﬂm declaro que he sido informado ¢

invitado a participar en una investigacién denominada “Gestién del marketing estratégico
para mypes dedicadas a la venta de articulos de primera necesidad en el cercado de Trujillo.”,

este es un proyecto de investigacién cientifica que cuenta con el respaldo de la Universidad
Catélica de Trujillo Benedicto XVI.

Entiendo que este estudio busca identificar la incidencia de la gestion del marketing en la
actualidad para mypes dedicadas a la venta de articulos de primera necesidad en el cercado
de Trujillo y sé que mi participacion se llevara a cabo en Ar ., Qmusto Przasro 683

en el horario 10:00 am, y consistia en responder un cuestionario que

demorara alrededor de |0 minutos.

Me han explicado que la informacion registrada seré confidencial, y que los nombres de los
participantes serdn asociados a un niimero de serie, esto significa que las respuestas no podrin
ser conocidas por ofras personas ni tampoco ser identificadas en la fase de publicacion de

resultados.

Estoy en conocimiento que los datos no me serdn entregados y que no habré retribucion por
la participacion en este estudio, si que esta informacién podré beneficiar de manera indirecta
¥ por lo tanto tiene un beneficio para la sociedad dada la investigacion que se esta llevando
a cabo,

Si, Acepto voluntariamente participar en este estudio y he recibido una copia del presente
documento.

Firma del participante:

Jodge
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