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RESUMEN

El siguiente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal determinar la relacion
del Marketing Mix y los Créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C- Pacasmayo. La
muestra estuvo conformada por 89 usuarios de dicha entidad. La recoleccion de datos se
realizd a través de encuestas, la cual estuvo conformada por la encuesta de Escala de
Likert con 18 items, todas elaboradas por las autoras, las 15 primeras preguntas se dieron
con el fin de recaudar informacién directa sobre el uso de Marketing Mix, las ultimas 3
preguntas, fueron elaboradas con el propoésito de recaudar informacién sobre los estudios
previos o analisis que realizan los duefios del Grupo Progresando Todos S.A.C antes de
aplicarlas, dichas encuestas fueron posteriormente validados a través del juicio de 3

expertos.

La poblacion de estudio empleada fue de 115 clientes del Grupo Progresando Todos
S.A.C., usando una muestra de 89 clientes, empleando un muestreo aleatorio simple con un

grado de confianza del 95%.

El tratamiento estadistico fue procesado a traves del programa SPSS version 22, mediante
un analisis descriptivo, el enfoque que estamos utilizando es cuantitativo y de disefio no

experimental- transversal.

Finalmente, el resultado obtenido fue que existe una relacion entre el marketing mix y los

créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019.

Palabra clave: Marketing mix, créditos, usuarios.



ABSTRACT

The following research work has as main objective to determine the relationship of the
Marketing Mix and the Credits of the Progresando Todos S.A.C- Pacasmayo Group. The
sample consisted of 89 users of that entity. Data collection was carried out through
surveys, which was made up of the Likert Scale survey with 18 items, all prepared by the
authors, the first 15 questions were given in order to collect direct information on the use
of Marketing Mix, the last 3 questions, were elaborated with the purpose of collecting
information on the previous studies or analyzes carried out by the owners of the
Progresando Todos SAC Group before applying them, these surveys were subsequently

validated through the trial of 3 experts.

The study population employed was 115 clients of Grupo Progresando Todos S.A.C., using

a sample of 89 clients, using a simple random sampling with a 95% confidence level.

The statistical treatment was processed through the SPSS version 22 program, through a
descriptive analysis, the approach we are using is quantitative and non-experimental-

transversal design.

Finally, the result was that there is a relationship between the marketing mix and the

credits of Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo, 2019.

Keyword: Marketing mix, credits, users.
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l. INTRODUCCION

Hoy en dia, las entidades financieras estan en constante competitividad, para atraer a sus
usuarios o posibles clientes que se preocupan por obtener informacion y beneficio del
producto o servicio que van a adquirir, es por ello que las empresas deben aplicar diversas
estrategias que les permitan adaptarse a los cambios del entorno, para asi obtener un
beneficio que incremente el nivel de agrado de sus clientes y genere mayores cifras de

ventas.

Por ello, es de suma importancia resaltar que el Marketing Mix influye y crea valor en los
consumidores, ya que en este tipo de mercados se encuentra en constantes cambios por
sectores economicos, politicos, sociales, naturales, legales (PESTEL), volviéndose
competitivo, es por ello que debe de diferenciarse y seguir innovando en un mercado

exigente.

En los ultimos diez afios, el Perd sobresali6 como una de las economias con mayor
incremento. Al cierre del afio 2018 la tasa del crecimiento medio del PBI fue de 4% debido
al desarrollo de los distintos sectores de las actividades economicas del Pais; y ello habria
contribuido al aumento de la manufactura primaria en el reciente mes del afio pasado.

(Fuente: Ministerio de economia y Finanzas, 2019).

Segun la revista The Economist nuestro pais tiene un entorno positivo para la inclusion
financiera, ya que, en su ultimo reporte sobre las circunstancias para ampliar la forma de
acceder a los servicios financieros, se le otorgo el primer lugar entre 55 paises obteniendo

87 puntos.

Las PYMES que cuentan con poco tiempo de permanencia en el mercado, que necesitan
incrementar su nivel de ventas y captar la atencion de sus posibles clientes, no solo deben
de enfocarse en incrementar su publicidad, sino también en aplicar las estrategias del
marketing mix que les ayude a conocer su situacion interna y puedan diferenciarse de su

competencia.

El uso del Marketing Mix en las entidades financieras, es una clara muestra de que el
marketing tradicional no solo es suficiente para certificar su permanencia en el mercado,
debe ser perfeccionado con otros métodos y asi alcanzar una nueva vision especifica de

marketing.



En el primer semestre del afio 2017 los créditos de las entidades financieras incrementaron
en un 2.58%, debido a un aumento de los préstamos en ddélares. Es necesario mencionar
que esta diferenciacion en la constitucion del portafolio de créditos se expone por el mayor
endeudamiento de corto plazo de entidades grandes en délares, aprovechando la caida del
tipo de cambio y las tasas de interés bajas en dicha moneda. Segun la Gerencia de estudios

econdmicos (Asbanc, 2017).

Ahora bien, el Grupo Progresando Todos S.A.C es una entidad financiera crediticia que
otorga créditos en menos de 24 horas de manera individual, actualmente se encuentra en la
etapa de crecimiento y cuenta con una sola oficina en la ciudad de Pacasmayo ubicada en
el Jr. Silva Santisteban 241. Actualmente la entidad viene ejecutando sus actividades desde
mediados del 2017, la demanda de créditos le ha permitido conservar un buen nimero de

usuarios en su cartera.

Por otro lado, una de las deficiencias por las que atraviesa la financiera es que no se adapta
a las exigencias o necesidades de los emprendedores que por no contar con un historial

crediticio se les dificulta obtener un crédito.

A la fecha el Grupo Progresando Todos S.A.C, no ha podido brindar a sus usuarios un
valor adicional significativo, para poder llegar a diferenciarse de su competencia; teniendo
en cuenta que las necesidades de los clientes varian cada cierto tiempo, el cual genera

nuevas exigencias y necesidades de sus clientes.

La presente investigacion cuenta con los siguientes antecedentes, a nivel internacional:
Merchan (2018), en su revista: “Habilidades de mercadeo para el aumento de
comercializaciones en la comparnia NEDORLUC S.A. en la Ciudad de Guayaquil”, revista
presentada por la Carrera de mercadotecnia, Facultad de administracion de la Universidad
Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, tiene por objetivo general crear estrategias de
marketing que aumenten el grado de ventas de la entidad Nedorluc S.A. en la localidad de
Guayaquil. Teniendo como conclusién que si se ejecutaron las estrategias de marketing
mix talvez podria suceder en el largo plazo una expansion de la marca a nivel

internacional.

Aguila (2016), “Plan de marketing para el Hotel Boutique El Escalon de la Ciudad de
Guayaquil”. Universidad Catolica de Santiago de Guayaquil, Ecuador. El objeto de la

investigacion fue la preparacion de un Plan de Marketing para el Hotel Boutique “El



Escalon”, el cual proyecta mejoras en la correcta programacion de estrategias comerciales.
Teniendo como conclusion que el mercado del Hotel boutique “El Escalén” debe apuntar a
los E.E.U.U, ya que estos son los que se toman mas tiempo para planificar su viajes y
vacacionar por varios dias, calificando su estadia en el Ecuador como muy buena, ademas
se determind que las edades de la mayoria de los estadounidenses que ingresan al Ecuador
varian entre los 25 y 64 afios, por ello, se deben planear estrategias que vayan acorde a los
gustos, necesidades y preferencias; se les recomienda a los hoteles que establezcan alianzas

con operadoras e inviertan en paginas turisticas.

Aguilera et al (2015), En su tesis: “La Influencia del Marketing Mix en la Competitividad
de la PYME Manufacturera de Aguas Calientes”. Red Internacional de Investigadores en
competitividad Memoria del IX Congreso (p, 75). La investigacion tuvo como objeto
evaluar la influencia que despliega el marketing mix en la competitividad de las PYMES
manufactureras del estado de Aguascalientes, teniendo como conclusion que el marketing
mix si influye en la competitividad de la PYME manufacturera de Aguascalientes. Como
variables independientes se usaron las instrumentales del marketing mix orientadas al

contexto de la PYME manufacturera.
Encontramos como antecedentes nacionales a los siguientes articulos cientificos:

Rado (2018), “El Marketing Mix y su Relacion en las colocaciones de Crédito el BBVA
Agencia Puente Piedra-2018" (tesis pregrado). Universidad Cesar Vallejo, Lima, Peru.
De la investigacion se obtuvo como implantar la relacion entre el marketing y las
colocaciones de crédito del BBVA agencia Puente Piedra — 2018. Teniendo como
conclusion que existe relacion entre el marketing mix con las colocaciones de crédito del
BBVA agencia Puente Piedra — 2018.

Lopez (2017), “El Marketing Mix y las Ventas en la empresa Xal S.A.C. San Isidro, Lima
2017” (Tesis pregrado). Universidad Cesar Vallejo, Lima, Per(. La indagacion adquirié
como indicio determinar como influye el marketing mix en las ventas de la empresa Xal,
San Isidro, Lima 2017. Tuvo como conclusion: EI marketing mix influye en las ventas de
la empresa Xal, San Isidro, Lima 2017, dado que una adecuada gestion del marketing mix
admitira crear estrategias de producto, precio, plaza y promocion, de esta manera la

empresa aumenta sus niveles de ventas.



Camilo (2016 ), “El Marketing Mix y su influencia en las colocaciones de Créditos de la
Caja Municipal de Ahorro y Crédito Maynas Agencia Huanuco — Periodo 2015 (tesis de
pregrado). Universidad de Huanuco, Huanuco, Peru. La investigacion tuvo como objetivo
saber cémo el uso del Marketing Mix interviene en sus colocaciones de crédito. Teniendo
como conclusion: Existe un dominio significativo del marketing mix, es decir en el
producto, precio, promocién y plaza en las colocaciones de crédito de la Caja Municipal en

la agencia de Huanuco.
Encontramos como antecedentes locales a los siguientes articulos cientificos:

Palomino & Rodriguez (2018), “Marketing mix en los establecimientos de hospedaje del
distrito de Pacasmayo-2018 " (Tesis pregrado). Universidad Cesar Vallejo, Per0. El objeto
de su tesis fue describir como se realiza el marketing mix en los establecimientos de
hospedaje del Distrito de Pacasmayo afio 2018; llegandose a la conclusion de que los
hospedajes del distrito de Pacasmayo aplican estrategias de marketing mix, pero lo realizan
empiricamente, debido a que estos no cuentan con conocimiento base para aplicarlo de

manera correcta.

Sandoval (2017), “Marketing y su Influencia en las Colocaciones de Créditos en
Financiera Compartamos Agencia Pacasmayo-Periodo 2017 (tesis pregrado).
Universidad Nacional de Trujillo, PerG. La finalidad de su tesis fue establecer la influencia
del marketing en las colocaciones de créditos de la financiera Compartamos Agencia
Pacasmayo-2017. Tuvo como conclusion que el Marketing que practica la Financiera
compartamos si influye en las colecciones de crédito. El producto financiero que ofrece si
influye; el precio, es decir en la tasa de interés, no interviene en las colocaciones de
crédito; los medios de promocion si llegan a influenciar en las colocaciones de crédito, asi
como también la plaza si interviene en las colocaciones de crédito e la financiera

Compartamos Pacasmayo.

Ascoy (2015), “Estrategias de Marketing para Lograr la Fidelizacion de los Clientes de
Financiera Confianza SAA de la Ciudad de Chepén-2014" (tesis pregrado). Universidad
Nacional de Trujillo, Perd. La investigacién tuvo como objeto establecer la atribucion de
las tacticas propuestas de marketing mix de servicios para logar la fidelizacion de los
usuarios; En la cual se concluy6 que los aspectos mas importantes dentro del servicio que

ofrecen es la amabilidad, respeto e interés hacia la clientela, pero también es notorio el



minimo de interés que ofrece en comparacion que la de sus competidores; lo cual se ve
reflejada en la aprobacion propicia de las estrategias de marketing que maneja la financiera

para conseguir la fidelizacion de sus clientes.

Ahora bien, dentro del marco teorico el marketing mix también conocido como la mezcla
de marketing es un término cuyos conceptos concuerdan en su mayoria por los autores
investigados, quienes agregan particularidades a sus definiciones. Para Kotler &
Armstrong, (2013), la mezcla de marketing resulta ser la totalidad de las herramientas del
mismo que la organizacion combina con la finalidad de provocar la contestacion que se

necesita conseguir el mercado meta (p. 82).

Con este enunciado sabemos que el marketing mix es la agrupacion de elementos, que

juntos buscan incidir en una respuesta de compra de sus clientes.

Asimismo, de acuerdo con O Neill (2018), el “marketing mix se refiere a la mezcla de
actividades que utiliza una empresa para llevar a cabo su estrategia de marketing”. Se hace
referencia al marketing mix como una estrategia, y como parte de una empresa los gerentes

de marketing disefian estrategias para poder satisfacer un segmento (p.4).

Se dice que las 4p de marketing son un esquema que ayudard como guia a una
organizacion para que pueda concretar la cantidad, el beneficio o prestacion, y el espacio

en donde debe ofertar su producto.

Con respecto a las dimensiones de la primera variable: El producto segun Ricardo (2015),

creador del libro “Marketing”, es el bien o servicio que tenga la capacidad de ser vendido.
(p.4).

La American Marketing Asociation (A.M.A), precisa el vocablo producto, como un
vinculo de adjetivos que le dan capacidad para ser intercambiando. Practicamente, es una
composicion de aspectos palpables e impalpables. De este modo, un producto puede ser

una representacion, un objeto fisico, un servicio o una mezcla de los tres.

Se puede precisar al producto financiero como el servicio que compensa la demanda de
financiamiento externa de las organizaciones y que simboliza la oferta de las entidades
financieras. Asi, un producto financiero es todo servicio de financiamiento que las

instituciones financieras otorgan a sus clientes con el propésito de proveer los fondos



justos para la ejecucion de su actividad y la proteccion de sus necesidades de inversion,
(Méndez & Estevez, 2016).

Ademas, también serdn productos financieros todos aquellos elementos que las
instituciones financieras orienten al servicio de las compafiias para atraer su ahorro y

rentabilizarlo.

Segun Banco Central de Reserva del Perl (2011) “las entidades financieras, cajas de
ahorros y cooperativas de crédito pueden captar ahorro y brindar créditos a sus clientes.”,

de modo que los intereses ofrecidos son bajos.

La calidad del servicio esta relacionada con la percepcion y la satisfaccion de la necesidad
cubrir respecto a un servicio segun sus expectativas y deseos del cliente. Rivera & de
Garcillan (2012).

Los servicios son intangibles y dependen de una imagen o marca para sobresalir en el
mercado y posicionarse en la mente del consumidor y transmitir calidad. Una empresa con
buena imagen le sirve de mucho, ya que puede introducir con mucha mas facilidad nuevos

servicios.

Los requisitos necesarios para acceder a un crédito financiero varian segun la entidad en la

que se confiara.

Dwyer (2016) define al precio como el dinero que ofrece un cliente a un proveedor por un

bien o servicio. Asimismo, puede ser el lapso perdido de espera para adquirirlo.

Asi pues, el precio que las organizaciones pagan a las instituciones financieras por adquirir
los productos financieros es el denominado “precio del dinero” y es el tipo de interés que

se relaciona en toda transaccién financiera.

También se conoce como el diferencial entre el capital que la compafiia absorbe al

contratar un producto financiero y el que después devolvera a la institucion financiera.

Los tipos de tasas de interés, se refiere al precio del dinero, mejor dicho, es el precio a
costear por usar una cantidad de dinero durante un periodo. Su valor muestra el porcentaje
de interés que se debe pagar como contraprestacion por manipular una cantidad

determinada de dinero en una intervencién financiera. Kiziryan (2017).



Segun Navarro (2015) una cuota es una cuantia fija de dinero que se amortiza a un ente

para recibir un servicio a cambio.

Se dice que la plaza es el canal de distribucion, es un ingrediente muy significativo en la
creacion de estrategias de Marketing debido a la inseparabilidad del servicio y el
productor, el sitio de distribucion y quien lo proporciona son los elementos tangibles. A
medida que pasa el tiempo, la tecnologia viene a formar parte de estos canales sobre todo
en la industria bancaria, donde los usuarios tienen acceso a cajeros automaticos instalados

en diferentes partes del pais.

Por su parte O Neill (2018) precisa que la plaza “se refiere a la distribucion del bien o
servicio; como llega el producto de la empresa al cliente, dependiendo del tipo de
bien/servicio, pero incluye aspectos como la ubicacion fisica de una tienda; canales de

distribucion” (p. 4).

Benegas (2012) define la distribucion “donde se puede mercadear el beneficio o servicio
que se brinda, discurre el manejo seguro del canal de comercializacion, en ocupacion a
conseguir que el beneficio alcance al lugar conveniente en periodo y caracter” (p.l).
Concluyendo que es importante definir los puntos claves donde seran desplazados los

productos para que sean adquiridos por los consumidores.

Se dice que la localizacion de una instalacion es el proceso de elegir un lugar geogréafico

entre varios para realizar las operaciones de una empresa.

El ambiente en que se proporciona el servicio o el espacio donde la empresa interactta con
el consumidor e influye en la percepcion que tenga el consumidor del servicio. Las
empresas de servicios deben administrar evidencias tangibles que rodea esto como:
edificio, paisaje, mobiliario y equipos, a fin de transmitir la impresion adecuada para el

consumidor.

Kotler & Armstrong (2013) definen la promocién como: “Las acciones que notifican las

virtudes del producto y convencen a los clientes meta a adquirirlo”. (p.53)

La promocidn radica en mostrar la ventaja de comprar el servicio, otra forma de promocion
de servicios por organizaciones no lucrativas, usa la propaganda para difundir sus

mensajes, asi como los anuncios de servicios publicos.



Por otra parte, la venta personal, la promocién de ventas y el marketing directo también
pueden desempefiar un rol importante en los servicios de marketing. Los servicios emplean
programas promocionales para comunicar beneficios y proporcionar una representacion de

servicio a ofrecer.

Philip & Kevin (2012) consideran que las formas de promocion son la publicidad,
mediante folletos, anuncios en radio y TV, carteles y volantes; promocién de ventas,
mediante sorteos, obsequios, cupones, financiamiento con tasa bajas de interés, acuerdos;
relaciones publicas, a través de seminarios, reportes periédicos, dadivas, acercamiento con
la sociedad; venta personal, mediante representaciones de venta, reuniones, incentivos;

marketing Directo, mediante correos electronicos, mensajes por fax y correo de voz.

Las campafias especiales, es aquel grupo de opiniones que se ejecutan con el objeto de
vender un producto o servicio a partir del interés generado en determinado equipo de

personas.

Los premios, se refiere a los obsequios que una organizacion entrega, de forma gratuita, a

los usuarios o que ofrece a bajo precio, sin cargar un margen significativo al regalo.

Para Felipe (2017) los créditos, se precisa como la obligacion que asume el prestatario al
recibir del prestamista algun tipo de préstamo, en la mesura que exista confianza y

compromiso de pago o devolucion.

El crédito es una maniobra financiera de peligro en la que participan el prestamista y el
deudor con la obligacion de que este ultimo pague el capital recibido mas los intereses

correspondientes a la deuda.

Terén (2015) en su articulo titulado “Créditos Financieros” nos dice que, el crédito, se
especifica como el derecho que tiene el prestamista de tomar del prestatario alguna cosa,

existiendo compromiso de pago. (p. 2)

Bezares F. (2009) indica que los intereses se relacionan con la cantidad del préstamo y a la
duracion de esta. Los intereses representan la renta del capital de que el prestamista se
priva, otorgandole un precio al dinero o a cualquier otro bien. La generalidad juridica de
interés parte de un capital y en funcion del tiempo de aplicacion, dicho crédito estara

constituido por bienes de la misma naturaleza que los debidos por la prestacion.



Si bien es cierto, existen varios tipos de créditos en el sistema financiero, pero en el
siguiente proyecto de investigacion se estudid los créditos empresariales, a

microempresarios y los créditos de consumo.

Un crédito empresarial, son aquellos préstamos que son consignados al financiamiento de

la produccion y mercadeo de bienes y servicios en sus otros periodos.

Los préstamos empresariales son otorgados a personas con empresas, personas juridicas,
estos créditos otorgados a usuarios son a través de tarjetas de crédito mas conocido como
“capital de trabajo”, operaciones de arriendo financiero u otras formas de financiacion.
(Bezares, 2014).

Dentro de los préstamos empresariales, el capital de trabajo es el tipo de financiamiento
que le permite a una empresa 0 pequefia empresa contar con liquidez necesaria para

atender diversas situaciones u obligaciones de manera inmediata u a corto plazo.

Los créditos de consumo, son préstamos a corto plazo que se otorga a personas naturales

para la adquisicion de bienes o servicios.

La tarjeta de crédito también es considerada para alcanzar un financiamiento automatico

con el prestamista, Bezares (2009).

Dentro de los préstamos empresariales, las necesidades financieras son prestaciones
predestinados a compensar necesidades de dinero y/o financiamientos para la compra de
bienes y/o servicios que no se relacionan con aspectos empresariales, permite obtener

agilmente el dinero para usarlo en lo que mas se necesite. (Aprende y Crece, 2018)

El problema a plantear para nuestro proyecto es: ¢Existe relacion entre el marketing mix y

los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019?

Segun Bernal (2010), en una indagacion, la justificacion se relaciona a los motivos del
motivo y el para qué de la investigacion a efectuar, es decir, justificar una investigacion es

presentar las razones por los cuales es substancial llevar a cabo el siguiente estudio.

Referente a la conveniencia la presente investigacion se justifica porque nos permitira
conocer la correlacion del marketing mix en los créditos del Grupo Progresando Todos
S.A.C., el cual es de suma importancia porque servira de gran ayuda al representante de la

entidad para mejorar la toma de decisiones correspondiente a la aplicacion del marketing



mix dentro de su empresa, a su vez aportara al crecimiento corporativo y a la mejora de los

créditos de este mismo.

En cuanto a la implicancia practica las derivaciones conseguidas accederan a la entidad
micro financiera tomar disposiciones a futuro en relacion al uso del marketing para
incrementar sus créditos. La investigacion estard sujeta a la refutacién de sus mismos

usuarios. Por ello sera una buena materia para la gestion del Grupo Progresando Todos.

Asi también la justificacion social nos permitira ejecutar estudios que abarquen sobre el
conocimiento que existe entre el Marketing Mix y el Crédito, lo cual sirve para tomar

mejores decisiones y lograr obtener una ventaja competitiva frente a su competencia.

Por ultimo, la utilidad metodoldgica empleada radica en que se utilizaran conocimientos
cientificos para lograr una investigacion partiendo por el inductivo al deductivo, con
resultados confiables, como el cuestionario y asi mismo el analisis de resultados, para
ayudar y encaminar a la empresa en estudio, a su vez sirviendo como antecedente para

otros estudios a futuro..

El Objetivo General es: Determinar la relacion del marketing mix y los créditos del Grupo

Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo, 2019.
Mientras que nuestros objetivos especificos son:

Identificar el nivel de marketing mix del Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo,
2019.

Identificar el nivel de créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo, 2019.

Determinar la relacion del producto y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.

Determinar la relacion del precio y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.

Determinar la relacion de la promocion y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C.

- Pacasmayo, 2019.

Determinar la relacion de la plaza y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.
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La hipdtesis general para nuestro proyecto de investigacion lo clasificamos en hipdtesis

alterna (Hi) e hipotesis nula (Ho):

El marketing mix se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 20109.

El marketing mix no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 2019.

Asi mismo, las hipotesis especificas en nuestro proyecto de investigacion lo clasificamos

en hipotesis alterna (Hi) e hipétesis nula (Ho):

El producto se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 20109.

El producto no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 20109.

El precio se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo,
2019.

El precio no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.

La promocion se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.

La promocién no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.

La plaza se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo,
2019.

La plaza no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.
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Il. METODO

2.1 Tipo y disefio de Investigacion

2.1.1 Tipo de investigacion
Debido que se busca demostrar la hipdtesis anteriormente establecida, asi también los
objetivos, la presente investigacion se elabord bajo el planteamiento metodoldgico del

enfoque cuantitativo.

No experimental, ya que como indica Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) no se

realizara ningun tipo de manipulacion de las variables objeto de estudio.
Transversal, dado que la tesis se realizara en un Unico y determinado momento.

Segun Cauas (2015). La investigacion correlacional se utiliza para fijar en qué mesura dos
0 mas variables son coherentes entre si. Se trata de investigar de qué forma los cambios de

una variable se relacionan en los valores de otra variable.

2.1.2. Disefio de investigacion

Disefio de investigacion cuantitativa correlacional

O:

M=89 / r
W

02
Donde:
M= Muestra (Usuarios del Grupo Progresando Todos S.A.C, Pacasmayo)
O1= Observacion de la variable Marketing Mix
O2= Observacion de la variable Créditos

R= relacion
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2.2. Operacionalizacion de Variables

Variable 1: Marketing mix

Variable 2: Créditos

Tabla N° 01: El marketing mix y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C, Pacasmayo- 2019

) L _ _ _ Escala de
Variable  Definicion Conceptual Dimensiones  Indicadores o
medicion
Producto financiero
Producto Calidad del servicio
El marketing mix también conocido como la mezcla del marketing _
Requisitos
es un término cuyos conceptos concuerdan en su mayoria por los i —
_ _ _ _ _ _ Tipos de tasas de interés
) autores investigados, quienes agregan particularidades a sus Precio
Marketing o Cuotas _
) definiciones. Para Kotler & Armstrong (2013), la mezcla del _ Ordinal
Mix ) ] ] . Formas de promocion
marketing resulta ser la totalidad de las herramientas del mismo que g _
L . o Promocion Camparias especiales
la organizacion combina con la finalidad de provocar la respuesta
Premios
que se desea obtener en el mercado meta.
Ubicacion del local
Plaza Instalaciones
o Los créditos, se precisa como la obligacion que tiene el prestatario Créditos _ ) _
Créditos Capital de trabajo Ordinal

de recibir del prestamista algun tipo de crédito, en la medida que

empresariales




haya confianza y compromiso de pago o devolucién Felipe (2017).

Créditos de
consumo

Necesidades financieras

Fuente: (Elaboracién propia)
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2.3. Poblacion, muestra y muestreo

2.3.1 Poblacién

Camacho & Sandoval (2015), define a la poblacion como el grupo de personas u objetos de

los que se necesita conocer algo en una averiguacion.

La poblacion fue determinada por el total de clientes. El total de clientes encontrados fue

de 115. (Fuente: Grupo progresando Todos S.A.C)

2.3.2 Muestra

Se hizo uso de un aleatorio simple, con un grado de confianza del 95%, empleando un

error de muestreo del 5% y una proporcién de 0.50.
La técnica que se empled para establecer la muestra es para poblaciones finitas:

ZZ*p*q*N

n=(N—1)*xe2+2z2*xp=*q
Donde:

n = Tamafio de la muestra

N = Poblacion (115)

Z = Nivel de confianza (1.96)

e = Nivel de error (0.05)

p = Probabilidad favorable (0.5)

g = Probabilidad desfavorable (0.5)
Reemplazando:

1.962 * 0.5 x 0.5 x 115

n=(115-1) * 0.052 + 1.962 * 0.5 * 0.5

n = 89 Clientes
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Criterios de inclusion:

Se incluyé a usuarios frecuentes que lleven como minimo 3 meses siendo clientes del
Grupo Progresando Todos.

Criterios de exclusion:

Se excluyo a usuarios que lleven menos de 3 meses siendo clientes del Grupo Progresando
Todos.

Unidad de Anélisis.

Cliente del Grupo Progresando Todos.

2.3.3 Muestreo

Scharager & Reyes (2001), mencionan que el muestreo no probabilistico dependen de
condiciones que permiten ser sometidos y elegidos a juicio personal, segin accesos,
disponibilidad, conveniencia, etc.; el muestreo por conveniencia usado en esta
investigacion selecciond una muestra de la poblacion que fuera més factible, es decir las
investigadoras eligieron a su poblacion encuestada, la cual se considero ciertos puntos de

vista de manera facil.

2.4. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Segun Corona (2016) las metodologias, son las formas empleadas para obtener datos,

donde se destaca la observacion, cuestionario, entrevistas, encuestas.

Para la recoleccién de datos en nuestra investigacion, se optd por utilizar la encuesta,
aplicada a los clientes del Grupo “Progresando Todos”, para obtener resultados de la

variable Marketing Mix.

El cuestionario para la variable Marketing Mix esta conformada por 15 items, por otra
parte la variable Créditos cuenta con 3 items, donde cada uno de ellos ha sido medido

mediante la escala de Likert.

En cuanto al cuestionario para la variable Marketing Mix estd conformada por 4

dimensiones: Producto, Precio, Plaza y Promocién.

Mientras que la variable Créditos esta conformada por 2 dimensiones: Crédito Empresarial

y Crédito de Consumo.
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Las alternativas tuvieron la valoracion siguiente: Totalmente en desacuerdo (1), En
desacuerdo (2), Ni de acuerdo, ni en desacuerdo (3), De acuerdo (4), Totalmente de

acuerdo(5).

Tabla N°02: Técnicas e instrumentos

Variable Técnica Instrumento Informante
Variable 1 Clientes del
. . "Grupo
} ) Encuesta Cuestionario
Marketing Mix Progresando
Todos"
Variable 2 Clientes del
Encuesta  Cuestionario Grupo
Créditos Progresando
Todos"

Fuente: Elaboracion propia.

Validez
De acuerdo con Prieto & Delgado (2010), la validez simboliza la eventualidad de que un
método de investigacion pueda responder a las incognitas propuestas. De hecho, es el nivel
en que una herramienta que mide la variable que pretende evaluar.
La herramienta que estamos presentando, ha sido validada por dos especialistas
metodologos y un especialista en administracion, con el Unico fin de reconocer si el
instrumento que se estara utilizando esta realizado de manera correcta antes de emplearla a

los usuarios del Grupo, que sera la muestra actual de la presente investigacion.

Tabla N° 03: Resultados de validacion

Profesor Calificacion
1)  Dra. Fausta Alburuqueque Arana Sicumple
2)  Mba. Elmis Jonatan Garcia Zare Si cumple
3) Dr. Rolando Norabuena Meneses Sicumple

Fuente: Elaboracion propia en base a la validacion de instrumentos
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Confiabilidad

El autor Quero Virla (2010), define a la confiabilidad como la distancia de errores de
medicion en un instrumento de medida. Es decir, es la capacidad de conseguir los

semejantes resultados de desiguales situaciones.

Tabla N° 04: Interpretacion del coeficiente alfa de Cronbach

Coeficiente Relacion
a+/-0.20 Muy Baja
-0.2a0.40 Baja o ligera
0.40 2 0.60 Moderada
0.60a0.80 Marcada
0.80a1.00 Muy Alta
a+/-0.20 Muy Baja

Tabla del valor del alfa de Cronbach segin Hernandez, Fernandez & Baptista. 2014

Tabla N° 05: Estadistico de fiabilidad del cuestionario sobre Marketing mix

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
834 15

Fuente: Elaboracion propia en SPSS

Asi mismo en la tabla de Marketing mix N° 5 de confiabilidad, nos dio como resultado
83.4% esto quiere decir segun Hernandez, Fernandez & Baptista. (2014) que el coeficiente

se considera muy alto.

Tabla N° 06: Estadistico de fiabilidad del cuestionario sobre créditos

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
716 3

Fuente: Elaboracion propia en SPSS

Asi mismo en la tabla de Proceso de ventas N°6 de confiabilidad, nos dio como resultado
71.6% esto quiere decir segun Hernandez, Fernandez & Baptista. (2014) que el coeficiente

se considera marcada.
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2.5. Procedimiento

Para Gomez (2016), los procedimientos consisten en detallar los pasos a seguir en un
proceso de investigacion, mediante el cual garantiza disminucién de errores. Para la
recoleccién de datos se siguié el siguiente procedimiento: se realiz6 una encuesta a 89
usuarios del Grupo Progresando Todos S.A.C del Distrito de Pacasmayo, luego de ello se
tabuld las respuestas dadas, siguiendo con la secuencia se ingreso al programa estadistico
spss version 22, lo cual nos hemos basado en primer lugar de la prueba de normalidad de
Kolmogorov-Smirnovgoro ,la cual sirve para comprobar la hipotesis de que dos muestras
provienen de una poblacién misma , posteriormente se obtuvo la correlacién de ambas
variables , como también sus dimensiones, para luego ser colocados en tablas y finalmente

interpretados. (Fuente: Elaboracion propia)

Tabla N° 07: Grado de relacion segun coeficiente de correlacion de Spearman.

Rango Relacion
-0.91a-1.00 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a-0.90  Correlacion negativa muy fuerte
-0.51a-0.75 Correlacion negativa considerable

-0.11a0.50 Correlacion negativa media
-0.01a-0.10 Correlacion negativa débil
0.00 No existe correlacion
+0.01 a +0.10 Correlacion positiva débil
+0.11 a +0.50 Correlacion positiva media

+0.51 a +0.75 Correlacion positiva considerable
+0.76 a +0.90  Correlacion positiva muy fuerte

+0.91 a +1.00 Correlacion positiva perfecta
Fuente: Elaboracion propia, basada en Hernandez Sampieri & Fernandez Collado, 1998.

2.6. Método de analisis de datos

Segun Arias Noguero (2004),"en este punto se refieren a las diferentes operaciones que
fueron sometidos los datos que se adquieran”. EI método que se utilizo es el estadistico,
teniendo en cuenta los objetivos propuestos, asi como también el tipo y disefio de la
investigacion, para el examen de datos se utiliz6 un software estadistico llamado SPSS con
la versién 22, en donde se logro ver todos los datos que seran presentadas en tablas e

interpretadas.
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Tabla N° 08: Distribucion de niveles del Marketing mix

Nivel Puntaje
1 Malo 15-35
2 Regular 35-55
3 Bueno 55-75

Fuente: Elaboracién propia, obtenida en la base de datos.

Tabla N° 09: Distribucion de niveles de créditos

Nivel Puntaje
1 Malo 3-7
2 Regular 7-11
3 Bueno 11-15

Fuente: Elaboracién propia, obtenida en la base de datos.

2.7. Aspectos éticos

Los resultados que se recaudo en la presente investigacion no serd expuesta a la opinion
publica ya que las empresas a las cuales se les realizé este estudio no lo desean, debido a
que este analisis que se realizd tiene como principal motivo mejorar la aplicacion del
Marketing Mix y puedan desarrollarse exitosamente y a su vez consolidarse en el mercado

local.

Este trabajo de investigacion fue corroborado por el uso de software Turnitin encargado de

evaluar la similitud entre los trabajos de investigacion.

Se respetd cada una de las normas y reglas de conducta vigentes en los procedimientos

cientificos de investigacion del mismo modo en las citas se utilizé el estilo APA vigente.
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I11. RESULTADOS

3.1. Generalidades de la empresa

El Grupo Progresando Todos S.A.C., es una empresa que cuenta con dos afios en el
mercado pacasmayino, dedicado al rubro consultoria de gestion. Es una empresa
conformada por personal altamente capacitado, conocedores del rubro, comprometidos con
sus clientes, atendiendo sus necesidades de crecimiento y desarrollo personal o
empresarial, a su vez contando con equipos de tecnologia e innovacion y una cultura
organizacional bien establecida, la cual se basa en valores que los conducen de manera

asertiva su propio proposito de crecimiento.

Actualmente se encuentra en la etapa de crecimiento y cuenta con una sola oficina en la
ciudad de Pacasmayo ubicada en el Jr. Silva Santisteban 241. La demanda de créditos le ha

permitido conservar un buen nimero de clientes en su cartera.

3.2.  Correlacion entre la variable Marketing Mix y la variable Créditos.

3.2.1. Prueba de normalidad
Tabla N° 10: Prueba de Kolmogorov-Smirnov entre variables de Marketing mix y Créditos
del Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019

Créditos  Marketing Mix

N 89 89
Media 7,12 47,70
A a,b
Parametros normales Desviacién estandar 1,156 5,636
Absoluta 273 171
Maximas diferencias extremas Positivo 273 171
Negativo -,169 -,137
Estadistico de prueba 273 171
Sig. asintotica (bilateral) ,000° ,000°

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)

Interpretacion:
Segun la tabla N° 10, respecto a la variable marketing mix, el valor de significancia es
igual a 0.000 es decir menor a 0.05, por lo tanto se rechaza la hipétesis nula, aceptando la

hipétesis alterna, donde los datos analizados no siguen una distribucion normal.
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Respecto a la variable créditos, el valor de significancia es igual a 0.000 es decir menor a
0.05, rechazando la hipotesis nula, aceptando la hipotesis alterna, donde los datos
analizados no siguen una distribucion normal.

Ambas variables no presentan una distribucion normal, por tal motivo, para realizar la
prueba de hipotesis, la cual es correlacional, se debe aplicar la prueba de correlacion Rho

Spearman.

3.2.2. Prueba de Hipotesis
3.2.2.1.  Hipotesis General

Hi: El marketing mix se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos
S.A.C. - Pacasmayo, 2019.

Ho: EI marketing mix no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos
S.A.C. - Pacasmayo, 2019.

Tabla N° 11: Hipdtesis general sobre Marketing mix y Créditos del Grupo Progresando
Todos S.A.C — Pacasmayo, 2019

Marketing Créditos
mix
Coeficiente de 519" 1.000
) correlacion ' ’
Marketing ;o (pilateral) 000
mix
Rho de N 89 89
Spearman
Coeficiente de 1,000 510"
Crédit correlacion ' ’
reditos Sig. (bilateral) . 000
N 89 89

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)

Interpretacion:

Segun la tabla N° 11, el coeficiente de correlacién es 0.512, por lo que existe un relacién
positiva moderada entre marketing mix y créditos, con un nivel significativo de 0.000 <
0.01; es decir, se rechaza la Hipdtesis nula (Ho) y se acepta la Hipotesis alterna (Hi), con

un grado altamente significativo del 1% y un nivel de confianza del 99%.
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3.3.  Nivel del marketing en el Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019

Figura N°01: Nivel de Marketing mix

Nivel de Marketing Mix
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Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:
En la figura N° 01, se puede observar que el 88% correspondiente a 78 clientes, consideran
que el marketing mix del Grupo Progresando Todos S.A.C es regular, mientras que el 12%

correspondiente a 11 clientes consideran que el marketing mix es bueno.

3.4. Nivel de los creditos en el Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo, 2019

Figura N° 02: Nivel de créditos
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Fuente: Elaboracién propia

Interpretacion:

En la figura N° 02, se puede observar que el 54% correspondiente a 48 clientes, consideran
que los créditos del Grupo Progresando Todos son buenos, mientras que el 44%
correspondiente a 39 clientes, consideran que los créditos son malos, finalmente el 2%

correspondiente a 2 clientes, consideran los créditos en un nivel regular.

3.5.Correlacion entre la variable Marketing Mix en su dimension Producto y la

variable créditos

3.5.1. Prueba de normalidad

Tabla N°12: Prueba de Kolmogorov-Smirnov entre producto y Créditos del Grupo
Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019

Producto Creditos
N 89 89
Parametros normales®® Media 1058 2
Desviacion estandar 2.14 1.156
Absoluta 0.213 0.273
Maximas diferencias extremas Positivo 0.182 0.273
Negativo -0.213 -0.169
Estadistico de prueba 0.213 0.273
Sig. asintotica (bilateral) .000° .000°

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)

Interpretacion:

Segun la tabla N° 12, los resultados arrojados por la prueba de normalidad, la dimension
producto de la primera variable Marketing mix y la segunda variable créditos, demuestran
que la distribucion es anormal, ya que el nivel de significancia es 0.000 < 0.05 valoradas a
través del test de Kolmogorov-Smirnov, contando con una muestra de 89 elementos, un
nivel de confianza del 95% y un grado de significancia al 5% por lo que se realizara el
estadistico de Rho de Spearman, para la contrastacion de hipdtesis con variables

cualitativas.
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3.5.2. Prueba de Hipotesis
3.5.2.1.Hipdtesis especifica
Hi: El producto se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C.

- Pacasmayo, 2019.

Ho: EIl producto no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos
S.A.C. - Pacasmayo, 2019.

Tabla N° 13: Correlacion de variable producto y créditos del Grupo Progresando
Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019

Producto Créditos

Coeficiente de

correlacién 1 550
Producto  sig. (bilateral) . 0
Rho de Spearman N 89 89
Coeficiente de 550" 1
- correlacién '
Créditos g0 (bilateral) 0 |
N 89 89

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)

Interpretacion:

Segun la tabla N° 13, el coeficiente de correlacion es 0.550, es decir, existe una relacion
positiva moderada entre la dimensién producto de la primera variable Marketing mix y la
segunda variable créditos, con un nivel significativo de 0.000 < 0.01, es decir se rechaza la
Hipdtesis nula (Ho) y se acepta la hipdtesis alterna (Hi), con un grado altamente

significativo del 1% y un nivel de confianza del 99%.
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3.6.Correlacion entre la variable Marketing Mix en su dimension Precio y la
variable créditos.
3.6.1. Prueba de normalidad

Tabla N°14: Prueba de Kolmogorov-Smirnov de precio y créditos del Grupo Progresando
Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019

Precio Créditos

N 89 89
Media 9.74 7.12
Parametros normales® Desviacion
estandar 1.103 1.156
Absoluta 0.188 0.273
Maximas diferencias extremas Positivo 0.188 0.273
Negativo -0.165 -0.169
Estadistico de prueba 0.188 0.273
Sig. asintdtica (bilateral) .000¢ .000¢

Fuente: Elaboracién propia (IBM SPSS Static v. 22)

Interpretacion:

Segun la tabla N° 14, los resultados arrojados por la prueba de normalidad, la dimension
precio de la primera variable Marketing mix y la segunda variable créditos, demuestran
que la distribucion es anormal, ya que el nivel de significancia es 0.000 < 0.05 valoradas a
través del test de Kolmogorov-Smirnov, contando con una muestra de 89 elementos, un
nivel de confianza del 95% y un grado de significancia al 5% por lo que se realizara el
estadistico de Rho de Spearman, para la contrastacion de hipotesis con variables

cualitativas.

3.6.2. Prueba de Hipdtesis
3.6.2.1.Hipotesis especifica
Hi: EIl precio se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 2019.
Ho: El precio no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.
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Tabla N° 15: Correlacion entre precio y créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. —
Pacasmayo, 2019

Precio  Créditos

Coeficiente de correlacién 1 390"

Precio  sig. (bilateral) . 0

Rho de Spearman N 83 89
Coeficiente de correlacién .390 1

Créditos  gjg_ (bilateral) 0 .

N 89 89

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)

Interpretacion:

Segun la tabla N° 15, el coeficiente de correlacion es 0.390, es decir, existe una relacion
positiva baja entre la dimension precio de la primera variable Marketing mix y la segunda
variable creditos, con un nivel significativo de 0.000 < 0.01, es decir se rechaza la
Hipdtesis nula (Ho) y se acepta la hipdtesis alterna (Hi), con un grado altamente

significativo del 1% y un nivel de confianza del 99%.

3.7. Correlacion entre la variable Marketing Mix en su dimensién Promocion y la
variable créditos.
3.7.1. Prueba de normalidad

Tabla N° 16: Prueba de Kolmogorov-Smirnov entre promocion y créditos del Grupo
Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019

Promocion Créditos

N 89 89
Parametros normales®® Media 1007 2
Desviacion estandar 2.29 1.156
Absoluta 0.176 0.273
Maximas diferencias extremas Positivo 0.176 0.273
Negativo -0.164 -0.169
Estadistico de prueba 0.176 0.273
Sig. asintotica (bilateral) .000° .000°

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)
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Interpretacion:

Segun la tabla N° 16, los resultados arrojados por la prueba de normalidad, la dimensién
promocion de la primera variable Marketing mix y la segunda variable créditos,
demuestran que la distribucion es anormal, ya que el nivel de significancia es 0.000 < 0.05
valoradas a través del test de Kolmogorov-Smirnov, contando con una muestra de 89
elementos, un nivel de confianza del 95% y un grado de significancia al 5% por lo que se
realizara el estadistico de Rho de Spearman, para la contrastacion de hipétesis con

variables cualitativas.

3.7.2. Prueba de Hipotesis
3.7.2.1.Hipotesis especifica
Hi: La promocion se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 2019.
Ho: La promocidn no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos
S.A.C. - Pacasmayo, 2019.

Tabla N° 17: Correlacion entre promocion y créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C.
—Pacasmayo, 2019

Promocion Créditos

Coeficiente de

., 1 483"
correlacion
Promocion i (bilateral) | 0
Rho de N 89 89
Spearman i
Coeﬂue_rlte de 483 1
correlacion
Creditos g (bilateral) 0
N 89 89

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)
Interpretacion:

Segun la tabla N° 17, el coeficiente de correlacidn es 0.483, es decir, existe una relacion
positiva moderada entre la dimension promocion de la primera variable Marketing mix y la

segunda variable créditos, con un nivel significativo de 0.000 < 0.01, es decir se rechaza la

28



Hipotesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alterna (Hi), con un grado altamente
significativo del 1% y un nivel de confianza del 99%.
3.8.  Correlacion entre la variable Marketing Mix en su dimensiéon Plaza y la

variable créditos.

3.8.1. Prueba de normalidad

Tabla N° 18: Prueba de Kolmogorov-Smirnov entre plaza y créditos del Grupo Progresando
Todos S.A.C. - Pacasmayo-2019

Plaza Créditos

N 89 89
Parametros normales®® Media >t 2
Desviacion estandar 1.298 1.156
Absoluta 0.239 0.273
Maximas diferencias extremas Positivo 0.239 0.273
Negativo -0.188 -0.169
Estadistico de prueba 0.239 0.273
Sig. asintotica (bilateral) .000° .000°

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)

Interpretacion:
Segun la tabla N° 18, los resultados arrojados por la prueba de normalidad, la dimension
plaza de la primera variable Marketing mix y la segunda variable créditos, demuestran que
la distribucion es anormal, ya que el nivel de significancia es 0.000 < 0.05 valoradas a
través del test de Kolmogorov-Smirnov, contando con una muestra de 89 elementos, un
nivel de confianza del 95% y un grado de significancia al 5% por lo que se realizara el
estadistico de Rho de Spearman, para la contrastacion de hipdtesis con variables
cualitativas
3.8.2. Prueba de Hipdtesis
3.8.2.1.Hipotesis especifica
Hi: La plaza se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -

Pacasmayo, 2019.
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Ho: La plaza no se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 2019.

Tabla N° 19: Correlacion entre plaza y créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 2019

Plaza Créditos
Coeficiente de correlacién 1 345
Plaza Sig. (bilateral) : 0.001
N 89 89
Rho de Spearman N
Coeficiente de correlaciéon .345 1
Creditos  Sig. (bilateral) 0.001
N 89 89

Fuente: Elaboracion propia (IBM SPSS Static v. 22)
Interpretacion:

Segun la tabla N° 19, el coeficiente de correlacion es 0.345, es decir, existe una relacion
positiva baja entre la dimension plaza de la primera variable Marketing mix y la segunda
variable creditos, con un nivel significativo de 0.000 < 0.01, es decir se rechaza la
Hipdtesis nula (Ho) y se acepta la hipdtesis alterna (Hi), con un grado altamente

significativo del 1% y un nivel de confianza del 99%.
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IV. DISCUSION

La tesis tuvo como objetivo general determinar la relacion del marketing mix y los
créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo, 2019. Mediante los resultados
arrojados en la tabla N° 11 se demuestra que las variables Marketing mix y créditos poseen
una correlacion de 0.512, lo que nos indica una correlacion positiva moderada y un nivel
significativo de 0.000, es decir menor a 0.01, el cual nos revela que se rechaza la hipétesis
nula y se acepta la hipétesis alterna indicando que el marketing mix tiene relacion en los

créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019.

Esto se comprueba a través del estudio realizado por Sandoval (2017), en su tesis
titulada: Marketing y su influencia en las colocaciones de créditos en la financiera
Compartamos Agencia Pacasmayo-Periodo 2017, donde menciona que el objetivo general
fue determinar la influencia el marketing mix en las colocaciones de créditos de la
financiera Compartamos, concluyendo que el marketing mix que posee la financiera
Compartamos si influye en las colocaciones de crédito. Llegando a la conclusion que
existen estrategias de marketing mix que son aplicadas de forma positiva que le permiten
crecer dentro del mercado. Para Kotler & Armstrong (2013) la aplicacion de diversas
estrategias de marketing mix es la mejor herramienta para conseguir una buena ubicacion

del mercado meta.

Se tiene como objetivo especifico determinar la relacion entre producto y Créditos en el
Grupo Progresando Todos S.A.C, Pacasmayo -2019. Mediante los resultados arrojados en
la tabla N° 13, se demuestra que la dimensién producto y la variable créditos poseen una
relacion de 0.550, lo que indica una correlacion positiva moderada y un nivel significtivo
de 0.000, es decir menor a 0.01, el cual nos revela que el producto se relaciona con los

créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019.

Estos resultados guardan relacion con lo mencionado por Rado (2018), en su tesis titulada:
El marketing mix y su relacion en las colocaciones de crédito del BBVA agencia Puente
Piedra — 2018, donde se menciona que el producto si se relaciona en las colocaciones de
crédito del BBV, concluyendo que el producto cuenta con estrategias de posicionamiento
en el mercado. Llegando a la conclusién que una adecuada gestion de marketing mix de los

productos permitira otorgarle un valor agregado, asi mismo incrementar sus ventas. Para
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Romero (2015) el producto es todo bien o servicio que tiene la capacidad de ser ofrecido
en el mercado y vendido al mejor postor.

Se tiene como objetivo especifico determinar la relacion entre precio y Créditos en el
Grupo Progresando Todos S.A.C, Pacasmayo -2019. Mediante los resultados arrojados en
la tabla N° 15, se demuestra que la dimension precio y la variable créditos poseen una
relacion de 0.390, lo que indica una correlacion positiva baja y un nivel significativo de
0.000, es decir menor a 0.01, el cual nos revela que el precio se relaciona con los créditos

del Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019.

Esto se fundamenta con Camilo (2016), en su tesis titulada: EI marketing mix y su
influencia en las colocaciones de créditos de la Caja Municipal de Ahorro y Crédito
Maynas agencia Huauco — Periodo 2015, donde se menciona que el precio si influye a la
hora de solicitar un crédito. Por ende concluye, que el precio si es el adecuado, a pesar de
que existen en el mercado tasas un poco mas comodas. Para Dwyer (2016) el precio es el
valor que el cliente paga por un producto o servicio y esta relacionado con el tipo de

interés que se paga por una transaccion econéomica.

Se tiene como objetivo especifico determinar la relacion entre promocion y Créditos en
el Grupo Progresando Todos S.A.C, Pacasmayo -2019. Mediante los resultados arrojados
en la tabla N° 17, se demuestra que la dimension promocién y la variable créditos poseen
una relacion de 0.483, lo que indica una correlacion positiva moderada y un nivel
significativo de 0.000, es decir menor a 0.01, el cual nos revela que la promocion se

relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019.

De igual modo Aguilera et al (2015), en su tesis titulada: La influencia del marketing
mix en la competitividad de la Pyme Manufacturera de Aguas Calientes, donde sefiala que
la promocion y desempefio financiero se encuentran correlacionados. Por ende concluye,
que la promocion tiene efectos positivos en el Desempefio Financiero de la Pyme
manufacturera. Para Kotler & Armstrong (2013) la promocion es la accidn de persuadir y
convencer al pablico a adquirir algiin producto o servicio, dando realce a la ventaja de

compra.

Se tiene como objetivo especifico determinar la relacion entre plaza y Créditos en el
Grupo Progresando Todos S.A.C, Pacasmayo -2019. Mediante los resultados arrojados en

la tabla N° 19, se demuestra que la dimension plaza y la variable créditos poseen una
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relacion de 0.345, lo que indica una correlacion positiva baja y un nivel significativo de
0.000, es decir menor a 0.01, el cual nos revela que la plaza se relaciona con los créditos

del Grupo Progresando Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019.

Respecto a los resultados respaldados por el trabajo realizado por Lopez (2017), en su
tesis titulada: EI marketing mix y las ventas en la empresa Xal S.A.C. San Isidro, Lima
2017, donde sefiala que existe influencia entre el marketing mix de la plaza y las ventas.
Por ende concluye que una adecuada gestion del marketing mix de la plaza permitira crear
estrategias adecuadas, de esta manera la empresa incrementara sus ventas. Para O’Neill
(2018) la plaza hace referencia al espacio donde se comercializara el bien servicio, mejor

dicho la forma de distribucion.
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V.

CONCLUSIONES

De los objetivos planteados y la comparacién de las hipotesis, se llegé a la conclusion:

1.

Los resultados obtenidos en la contrastacion de la hipotesis general, evidencia que
el marketing mix se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C.
— Pacasmayo, 2019, asi mismo el factor que mas se relaciona con la compra de un
crédito es la dimension producto, por otra parte el factor que menos relacién causa
entre la compra de un crédito es la dimension plaza.

Los resultados obtenidos del primer objetivo especifico, se identifico que el nivel
de marketing mix del Grupo Progresando Todos S.A.C., Pacasmayo-2019, se
encuentra en un nivel regular con 88%.

Los resultados obtenidos del segundo objetivo especifico, se identificd que el nivel
de creditos del Grupo Progresando Todos S.A.C., Pacasmayo-2019, se encuentra en
un nivel bueno con 54%.

Los resultados obtenidos en la contrastacion de la primera hipotesis especifica,
evidencia que el producto se relaciona con los créditos del Grupo Progresando
Todos S.A.C. — Pacasmayo, 2019, en la cual existe una relacion positiva moderada,
es decir al mejorar las estrategias de producto o servicio dentro de la entidad,
causara que los créditos otorgados a sus clientes aumenten.

Los resultados obtenidos en la contrastacion de la segunda hipdtesis especifica,
evidencia que el precio se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos
S.A.C. — Pacasmayo, 2019, en la cual existe una relacién positiva baja, es decir al
mejorar las estrategias de precio dentro de la entidad, no se tendria totalmente la
certeza que los créditos otorgados a sus clientes aumenten.

Los resultados obtenidos en la contrastacion de la tercera hipdtesis especifica,
evidencia que la se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C.
— Pacasmayo, 2019, en la cual existe una relacion positiva moderada, es decir al
mejorar las estrategias de promocién dentro de la entidad, causara que los créditos
otorgados a sus clientes aumenten.

Los resultados obtenidos en la contrastacion de la cuarta hipdtesis especifica,
evidencia que la plaza se relaciona con los créditos del Grupo Progresando Todos

S.A.C. — Pacasmayo, 2019, en la cual existe una relacién positiva baja, es decir al
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mejorar las estrategias de plaza dentro de la entidad, no se tendria totalmente la

certeza que los créditos otorgados a sus clientes aumenten.
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VI. RECOMENDACIONES

Por Gltimo se plantea las siguientes recomendaciones:

Se recomienda al Grupo progresando Todos S.A.C crear un programa de Marketing Mix a
corto y largo plazo donde se planifique e incremente sus créditos de manera sostenida
especificando las actividades a realizar; utilizando para ello las 4P de esta herramienta,
solo de esta forma se habran implementado correctamente dichas estrategias con el fin de

incrementar de manera efectiva los créditos.

Asi mismo recomendamos establecer estrategias de marketing en productos de acuerdo a
los requerimientos y necesidades de los usuarios; tanto en los requisitos como también en
la calidad de servicio, ofreciendo un valor agregado que pueda diferenciarlos de la
competencia, asi mismo simplificar los pasos para la obtencion de un crédito; ya que
acuerdo a los resultados obtenidos en la presente investigacion es el factor que se encuentra

maés ligado a la compra de créditos.

Al mismo tiempo plantear estrategias de marketing en precio, en relacion al tipo de crédito,
monto otorgado y plazos; aunque acuerdo a los resultados obtenidos en la presente

investigacion es el segundo factor que tiene baja relacion con la compra de créditos.

Por otro lado crear estrategias de marketing en promocion, usando de manera continua las
redes sociales y fortaleciendo su apariencia en los medios de comunicacion masivos, asi
como financiar actividades empresariales; para informar a los usuarios potenciales las
particularidades y beneficios de sus productos o servicios, ya que acuerdo a los resultados
obtenidos en la presente investigacion es el segundo factor que se encuentra mas ligado a

la compra de créditos.

Por ultimo recomendamos disefiar estrategias de marketing en plaza, ofreciendo una
imagen de seguridad en todas las transacciones financieras dentro y fuera de sus
instalaciones, sobre todo cumplir rigurosamente con las medidas necesarias de seguridad
para la tranquilidad de sus usuarios; aunque a los resultados obtenidos en la presente

investigacion es el factor que tiene baja relacion con la compra de créditos.
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VIII.

ANEXOS

ANEXO 01: Matriz De Consistencia

Titulo: EI marketing mix y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C.- Pacasmayo, 2019

Objetivos

Operacionalizacion

Problema General Especifico Ipotesis Variable  Dimensiones Indicadores Metodologia
P
- . . . Tipo de
:T?:plile?i(;]zr r(;li )r(nzj/gll de Producto financiero investigacion:
Grupo Progresando Producto Caht_nlqd del .
. ) Servicio Cuantitativa
. Determinar  10dos S.A.C. - Hi: El o
¢Cual es la larelacion ~ Pacasmayo, 2019. marketin - _ Disefio de
relacion del dol ’ Keting Requisitos investigacion:
marketing markitin rerralc):(ig?]a Tipos de tasa de _
mix y los mix Iog Identificar el nivel de con Ios Precio interés Correlacional
créditos del Y créditos del Grupo L V1: Cuotas Poblacion:
créditos del créditos del .
Grupo Grupo Progresando Todos Grupo Marketing Formas de
Progresando S.A.C. - Pacasmayo, Mix promocion 115 clientes del
Progresando Progresando B -

Todos Todos 2019. Todos Promocion ~ Campanas Grupo progresado
PS-A-C- - SAC. - _ _ SAC. - espec.iales Todos S.A.C
aCZaoslfg%yQ Pacasmayo, Determinar la relacion Pacasmayo, Premios Muestra:

| 2019.  delproductoy los 2019. Ubicacién del local
créditos del Grupo
Progresando Todos Plaza 89 clientes del

S.A.C. - Pacasmayo,
2019.

Instalaciones

Grupo progresado
Todos S.A.C
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Determinar la relacién
del precio y los créditos
del Grupo Progresando
Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 2019.

Determinar la relacién
de la promocion y los
créditos del Grupo
Progresando Todos
S.A.C. - Pacasmayo,
2019.

Determinar la relacion
de la plazay los créditos
del Grupo Progresando
Todos S.A.C. -
Pacasmayo, 2019.

Ho: El
marketing
mix no se
relaciona

con los

créditos del

Grupo

Progresando

Todos

S.AC. -
Pacasmayo,
2019.

V2:
Créditos

Créditos
empresariales

Capital de trabajo

Créditos de
consumo

Necesidades
financieras

Técnicas
instrumentos de
medicion:

Encuesta-
cuestionario

Técnicas de
analisis de datos:
Analisis de
correlaciéon (Rho
de spearman)

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo 02: Consentimiento Informado

GRUPQ PROGRESANDO TODOS 5A.C
Geremte: Dexa Diaz Luis Andres
BUC N° M0 241007
JE. SILVA SANTISTEBAN N*241 SEC. CERCADD LA LIBERTATD-
PACASMAYOD

TODOS 5.A.C— PACASMAYO, 2015,

fines academicos.

e
;-.#:——r—.--"'.-
- p= =

o

GEEErRTE GEFEELL

R
:.._1"- PROGRIE S AR
- TOOOE Sal

Lwis Andres Deza Diaz

CONSTANCIA DE AUTORIZACION PARA EL DESARROLLO DE
PROYECTO DE INVESTIGACION

El Gerente del Grupo Progresando Todos 5.A.C, otorga |a presente:

HACE COMSTAR:

A ARAMA BARBA KATHIA LWMIA, identificada com DMl N® 71830112 y
POLAMCD MONCADA LOURDES DEL ROSARID, identificada con DMI
MNeT0203770, estudizntes de la escuela de Administracion de la Universidad
César Vallejo- Sede Chepeén, |a autorizacion para el desarrollo da su proyecto
de investigacion en la empresa que represento, siendo el proyecto en
mencion: “EL MARKETING MIX ¥ LOS CREDITOS DEL GRUPO PROGRESANDO

52 expide la presente constancia a solicitud de la parte interesada para las

Pacasmayo, 10 de julio del 2019
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Anexo 03: Instrumento

CUESTIONARIO DE MARKETING MIX Y CREDITOS - GRUPO
PROGRESANDO TODOS S.A.C.

El presente cuestionario tiene por finalidad la recopilacién de informacion
relacionada al Marketing mix y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. —
Pacasmayo, 2019.

Marque con un aspa el casillero correspondiente al nivel que mas se ajuste a su
respuesta:

1. Nunca

2. Raramente

3. Ocasionalmente

4. Frecuentemente

5. Muy frecuentemente

SEXO: [ M | F | | EDAD: \
DISTRITO:
ITEM | DIMENSION: PRODUCTO 1 2 3 4 5

1 Los créditos que ofrece el Grupo
“Progresando todos” se ajustan a sus
necesidades.

2 Es facil acceder a un crédito en el
Grupo “Progresando todos”.

3 El Grupo “Progresando todos” brinda
un servicio de calidad a sus clientes.

4 La informacion brindada para acceder a
un crédito es clara y precisa.

5 Los requisitos brindados en el Grupo
son los mas factibles para acceder a un
crédito.

ITEM | DIMENSION: PRECIO 1 2 3 4 5

6 La tasa de interés que ofrece el Grupo
“Progresando todos” es mdas baja a
comparacion de otras financieras.

7 El monto de las cuotas del crédito en el
Grupo “Progresando todos” se adapta a
su capacidad de pago.

8 La penalidad que se le cobra por no
pagar a tiempo su cuota es la mas
razonable.

ITEM | DIMENSION: PROMOCION 1 2 3 4 5

9 Recibi6  informacion  promocional
respecto a los créditos que brinda el
Grupo.

10 | El Grupo “Progresando Todos” aplica
las  herramientas  necesarias  de
publicidad para dar a conocer sus
Productos Financieros.
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11

El recibir campafias o promociones
organizado por el Grupo “Progresando
todos” lo ha motivado a seguir
accediendo a créditos.

12

Recomendaria adquirir un crédito en el
Grupo “Progresando todos”.

13

El Grupo “Progresando todos” deberia
de seguir otorgando premios a sus
clientes por obtener un crédito.

ITEM

DIMENSION: PLAZA

14

La ubicacion del local del Grupo
“Progresando Todos” influye en la
adquisicion de los créditos.

15

Las instalaciones del Grupo
“Progresando todos” son las mads
adecuadas y seguras para recibir el
crédito en efectivo.

VARIABLE: CREDITOS

ITEM

DIMENSION: CREDITO DE
CONSUMO

1

16

Obtener un crédito con el grupo
progresando todos le ayuda a cumplir
con sus objetivos.

17

Acceder a un cerdito de libre
disponibilidad le ayuda a cubrir con sus
necesidades financieras.

ITEM

DIMENSION: CREDITO
EMPRESARIAL

18

Optaria por acceder a un crédito de
capital de trabajo en el Grupo
Progresando Todos.
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ANEXO 04: Ficha De Validacion

CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDQ DEL INSTRUMENTO ;
PROYECTO DE INVESTIGACION:  : “[il Marketing mix y los créditos de  “El Marketing mix v los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C — Pacasmavo, 2019”
2019 . 1
AUTOR(ES) : - Arana Barba, Kathia Lucia. i

- Polanco Moncada, Lourdes del Rosario.

OBJETIVOS  : Determinar la influencia del Marketing Determinar la relacion del marketing mix v los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo, 2019

[ VARIABLE | DIMENSION | ITEM | Pertinencia' Relevancia’ | Claridad® [ | VALIDEZ
e : - Si [No | Si|[ No |Si|[No| S | NO

1
1
1

Todos se ajustan a sus necesidades. \f 7( K > Q
Es facil acceder a un crédito en la Financiera _
Progresando Todos. X '?( L X .
- = b o U ORI .. S| S
— Producto La Financiera Progresando Todos brinda un
MARKETING servicio de calidad a sus clientes. \K 7’\ jk % ]
. { |
MIX o A T T -
La informacion brindada para acceder a un crédito
es clara y precisa. % + g 7(
Los 1equisitos brindados en la [inanciera son los
mas factibles para acceder a un crédito. \ﬁ RS f X
: La tasa de interés del mercado es mas baja que otras
Precio . : * 7( ?Q )(
financieras. % )
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- El monto de las cuotas del crédito en la Financiera
Progresando Todos se adecua a su capacidad de
pago.

tfiempo su cuota es la mas razonable.

Promocion

El recibir campaiias o promociones organizado
por la financiera Progresando Todos lo ha
motivado a seguir accediendo a créditos.

=

publicidad para dar a conocer sus Productos
Financieros.

Recibid asistencia promocional respecto a los
créditos que brinda la Financiera.

2 | £ [x]#

Recomendaria adquirir un crédito en la Financiera
Progresando Todos.

La Financiera Progresando Todos deberia de seguir
otorgando premios sus clienies por obtener un
crédito.

La ubicacidon del local de la financiera influye en la

adqusicion de los créditos.

1

NEEEERREE

Plaza

Las instalaciones de la Financiera Progresando
Todos son las més adecuadas v seguras para
recibir el crédito en efectivo.

A || PP A

* | ®] = | Ae | % | * [K]F

_M;(___ __A
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Obtener un credito con €l grupo
progresando todos le ayuda a cumplir con

3

empresarial |de trabajo en el Grupo Progresando Todos

e

e

if:;zomdoe Acceder a un cerdito de libre 7{\
Créditos disponibilidad le ayuda a cubrir con sus 7(\ 7@ 7(*
necesidades financieras.
Crédito Optaria por acceder a un credito de capital

Observaciones (precisar si hay suficiencia): .....cccoviiiiiiiiiiii i rivniaans —

Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ "7(] Aplicable después de corregir[ ]

on: . 20200 .

Especialidad y cargo del validador: DO(EN%{Q Aé\\’“\\ﬂ\ 5\\i C(C«\b(-’\fq

Pertinencia: Ei item comesponde al concepto tedrico formulado.
“Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del constructo
*Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

No aplicable [ 1

Apellidos y nombres del juez validador.@Mg: A\b\&\\ﬁq‘%% H@MF‘E&&Z&&)C@&

20de ..., 50«‘\/\1@ del 2019

Firma del Experto Informante.

47



CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO

PROYECTO DE INVESTIGACION: “El Marketing mix y los Créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C — Pacasmayo, 2019”
Pacasmayo, 2019”

AUTOR(ES) : - Arana Barba, Kathia Lucia.
- Polanco Moncada, Lourdes del Rosario.

OBJETIVOS : Determinar la relacion del marketing mix y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo, 2019

VARIABLE Pertinencia’ Relevancia’ [ Claridad® VALIDEZ

| DIMENSION ITEM
- Si | No No | Si | No | SI NO
Los créditos que ofrece la Financiera | /
“Progresando todos™ se ajustan a sus necesidades. | /
Es facil acceder a un crédito en la Financiera / /
139 22 !
Progresando Todos™. y /
Producto La Financiera “Progresando todos” brinda un /
MARKETING servicio de calidad a sus clientes. ,/
MIX

La informacion brindada para acceder a un crédito
es clara y precisa.

mas factibles para acceder a un crédito.

La tasa de interés del mercado es mas baja que
otras financieras.

Los requisitos brindados en la financiera son los /

Precio

/
/
/
¥
/
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El monto de las cuotas del crédito en la Financiera
“Progresando todos” se adecua a su capacidad de
pago.

™

La penalidad que se le cobra por no pagar a
tiempo su cuota es la mas razonable.

Promocioén

El recibir campafias 0 promociones organizado
por la financiera “Progresando todos™ lo ha
motivado a seguir accediendo a créditos.

La Financiera aplica las herramientas necesarias
de publicidad para dar a conocer sus Productos
Financieros.

Recibi6 informacion promocional respecto a los
créditos que brinda la Financiera.

Recomendaria adquirir un crédito en la Financiera
“Progresando todos”.

La Financiera “Progresando todos” deberia de
seguir otorgando premios a sus clientes por
obtener un crédito.

T

Plaza

La ubicacién del local de la financiera influye en

la adquisicion de los créditos.

1.as instalaciones de la Financiera Progresando
Todos son las mas adecuadas v seguras para
recibir el crédito en efectivo.

-\\

\\
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Obtener un crédito con el grupo 7{\ \ZL 7(\
. progresando todos le ayuda a cumplir con 7(\
Crédito de - .
ConsSUMo Acceder a un cerdito de libre
Créditos disponibilidad le ayuda a cubrir con sus 7(\ j(\ j(\ j(‘
necesidades financieras.
Crédito Optaria por acceder a un credito de capital WL
empresarial |de trabajo en el Grupo Progresando Todos * j(\ \(“
Observaciones (precisar si hay SufiCiencia): ............cueeeueeiniceiisinsiie e rereses s eenenn
Opinidn de aplicabilidad: Aplicable [ < ] Aplicable después de corregir[ ] No aplicable[ ]
Apeliidos y nombres del juez validado@// Mg: %(QﬂAONO‘@bVen“ﬂe"ﬁ?es

on D77 67765

Especialidad y cargo del validador: ... 2% .k:‘.‘?.‘i.-‘.‘.?i‘ﬁ‘.‘.‘.;.?...9.".-‘..9%.'?35.‘.‘.‘.53:%?}'.9’.“. ......................

Fdde..oknio...... del 2019
"Pertinencia: El item cormesponde al concepto tedrico formulado.

“Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

Firma del Experto Informante.
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CERTIFICADO DE VALIDEZ DE CONTENDO DEL INSTRUMENTO
PROYECTO DE INVESTIGACION: “El Marketing mix y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C — Pacasmayo,

AUTOR(ES) : - Arana Barba, Kathia Lucia.

- Polanco Moncada, Lourdes del Rosario.
oBJETIVOS - Determinar la relacion del marketing mix y los créditos del Grupo Progresando Todos S.A.C. - Pacasmayo, 2019

Pertinencia’ Relevancia’ | Claridad® VALIDEZ
VARIABLE DIMENSION iTEM

Si No Si No No Sl NO

Los creéditos que ofrece la Financiera
“Progresando todos” se ajustan a sus
necesidades.

Es facil acceder a un crédito en la Financiera

“Progresando todos”.
Producto

MARKETING La Financiera "Progresando todos” brinda un

La informacién brindada para acceder a un
credito es clara y precisa.

Los requisitos brindados en la financiera son
los mas factibles para acceder a un crédito.

SINININ = e
L T T I

o v
w4 V
MIX servicio de calidad a sus clientes. R L7
v v/
4 v
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Precio

La tasa de interés que ofrece la Financiera
“Progresando todos” es mas baja a
comparacion de otras financieras.

El monto de las cuotas del crédito en la
Financiera “Progresando todos” se adapta a
su capacidad de pago.

La penalidad que se le cobra por no pagar a
tiempo su cuota es la mas razonable.

Promocion

El recibir campafias ©0 promociones
organizado por la financiera “Progresando
todos” lo ha motivado a seguir accediendo a
creditos.

% ] % | &

La Financiera aplica las herramientas
necesarias de publicidad para dar a conocer
sus Productos Financieros.

Recibid informacion promocional respecto a
los créditos que brinda la Financiera.

Recomendaria adquirir un credito en la
Financiera “Progresando todos”.

La Financiera “Progresando todos” deberia de
seguir otorgando premios a sus clientes por
obtener un crédito.

LY N T NN YT

% IR N K

Plaza

La ubicacion del local de la financiera influye

en la adquisicion de los créditos. >
Las instalaciones de la Financiera
“Progresando todos"” son las mas adecuadas 3 -

y seguras para recibir el credito en efectivo.

& |8 SIS s & KD | A

S IR NSRS TN IR S
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Obtener un credito con el grupo :
. g o o o
o progresando todos le ayuda a cumplir con
Crédito de X ;
consumo Acceder a un cerdito de libre
Créditos disponibilidad le ayuda a cubrir con sus v o v v
necesidades financieras.
Crédito Optaria por acceder a un crédito de capital .
. P ]J P vd v i v
empresarial |de trabajo en el Grupo Progresando Todos
Observaciones (precisar si hay suficiencia) ..o,
Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ v ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable[ ]

Apellidos y nombres del juez validador. Dr /@

DNI: ‘f3’12 A

...................................

Especialidad y cargo del validador:

'Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado
Relevancia: E! item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del constructo
IClaridad: Se entiende sin dificuitad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la dimension

...............................................................

------------------------------------------------------------------------------------

29 4o Toupneo

COESPE 478
Firma del Experto Informante.

del 2019
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Anexo 05- Base de datos de las fichas de validacion para Marketing Mix

NIVEL

regular

bueno
regular

regular

regular

regular

regular

regular

bueno

bueno
regular

regular

regular

regular

bueno

bueno
regular

regular

bueno
regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

bueno
regular

bueno
regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

regular

IDEAL

75
75
75
75
75
75

75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75

75
75
75
75
75
75
75

REAL

54
61

43

49

52

50
52
55
57

51

52

55
59
50

57
49

41

51

50
52

52
46

46

45

49

52
56

41

58
41

52
42

52

50
41

42

43

51

51

50
43

52
39

MARKETING MIX

PLAZA

item 15

item 14

PROMOCION

item 13

item 12

item 11

item 10

item9

PRECIO

item 8

item 7

item 6

PRODUCTO

item 5

item 4

item3

item 2

item1

ENCUESTAS

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25

26
27
28
29
30
31

32
33
34
35

36
37
38
39

41

45

a7

a9

50
51
52
53

54



regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
bueno
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
bueno
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
regular
bueno
regular
regular

75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75
75

52
39
52
!
52
51
56
52
42
45
52
52
52
4
i
56
K
K
/3
5]
53
53
4
K
51
K2
51
55
52

4245

169

321

236

300

259

327

308

321

285

261

24

315

309

306

304

52
53
55
56
57
58
59
61
62
63
65
67
69
70
1
n
3
4
75
76
77
8
79
81
82
85
87
89

REAL
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Anexo 06- Base de datos de las fichas de validacién para Créditos

CREDITOS

CREDITOS EMPRESARIALES

CREDITOS DE CONSU MO

ENCUESTAS item 14 item 15 item 16 REAL IDEAL NIVEL c:‘:)i'\gi?:IL?ESD‘fA
1 1 3 4 8 15 regular 3
> 2 3 a = 1s regular 3
3 1 2 3 S i15s malo 2
a 1 2 a 7 15 bueno 2
5 1 3 a 8 15 bueno 3
6 1 2 3 S 15 malo 2
7 a1 2 3 S 15 malo 2
8 i 2 3 S 15 malo 2
=l 1 3 3 7 is bueno 2
10 2 3 a S is bueno 3
i a1 2 3 S 15 malo 2
12 1 2 3 S 15 malo 2
i3 2 3 4 =] is bueno 3
149 a1 2 3 (= is malo 2
is a1 3 a 8 15 bueno 3
16 2 2 a 8 15 bueno 3
17 1 2 3 S 15 malo 2
is8 a1 3 3 7 is bueno 2
19 2 2 3 7 15 bueno 2
20 1 2 3 S 15 malo 2
21 1 3 3 7 15 bueno 2
22 a1 2 3 S 15 malo 2
23 a1 3 3 7 15 bueno 2
249 1 3 a 8 15 bueno 3
25 1 3 3 7 i1s bueno 2
26 a1 2 a 7 15 bueno 2
27 1 2 3 S 15 malo 2
28 2 3 a S 15 bueno 3
29 a1 2 3 (S is malo 2
30 1 3 3 7 15 bueno 2
31 a1 2 3 S 15 malo 2
32 1 3 a 8 15 bueno 3
33 1 3 3 7 i1s bueno 2
34 a1 2 a 7 15 bueno 2
35 2 3 3 8 15 bueno 3
36 1 2 3 S 15 malo 2
37 2 3 3 8 is bueno 3
38 a1 2 3 S 15 malo 2
39 2 3 a =) 15 bueno 3
a0 1 2 3 S 15 malo 2
ai 2 2 a 8 is bueno 3
a2 a1 3 3 7 15 bueno 2
a3 1 2 3 S 15 malo 2
aa 2 3 3 8 15 bueno 3
as 1 2 3 S 15 malo 2
46 1 2 3 (S 15 malo 2
a7 1 2 3 S 15 malo 2
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bueno

bueno
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