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RESUMEN

El trabgjo de investigacion tiene como objetivo principal describir la aplicacion del
marketing mix en las Mypes del sector comercia del Distrito de San Pedro de Lloc. La
muestra estuvo constituida por 33 Mypes de caracter formal que pertenecen a dicho sector.
La recoleccion de datos se reaizo a través encuestas, la cua estuvo conformada por 1
encuesta de opcion multiple y 1 encuesta de el eccion Unica, ademas de 1 encuestade Escala
de Likert, todas elaboradas por los autores, las primeras se dieron con €l fin de recaudar
informacion directa sobre € uso de Marketing Mix en las Mypes, la Ultima, siendo una
encuesta de Escala de Likert fue elaborada con €l propdsito de recaudar informacién sobre
los estudios previos o andlisis que reaizan los duefios de las Mypes antes de aplicar €l
Marketing Mix, dichas encuestas fueron posteriormente validados a través del juicio de 3

expertos.

El proceso estadistico se realizd a través de tablas y graficos estadisticos en €l programa
Excel 2013 a través de un andlisis descriptivo, la investigacion fue de tipo cuantitativo de

disefio no experimental — descriptivo simple - método hipotético.

Se puede concluir de manera en general que las Mypes estén usando & marketing mix, pero
lo hacen empiricamente debido a que los duefios de las Mypes no tienen de por si un
conocimiento base para que se puede hacer de la manera correcta.

Palabras clave: Marketing mix, aplicacion, Mypes, comercial, producto, precio, plaza,

promaocion.
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ABSTRACT

The objective of thisresearch work is to describe the application of the marketing mix in the
Mypes of the commercial sector of the District of San Pedro de Lloc. The sample consisted
of 33 Mypes of formal character that belong to this sector. The data collection was carried
out through surveys, which consisted of 1 multiple choice survey and 1 single choice survey,
in addition to 1 survey of Likert Scale, al prepared by the authors, the first ones were given
in order to collect direct information on the use of Marketing Mix in the Mypes, the second,
being a survey of Likert Scale was developed with the purpose of collecting information
about the previous studies or analysis carried out by the owners of the Mypes before applying
the Marketing Mix These surveys were subsequently validated through thetrial of 3 experts.

The statistical treatment was carried out through statistical tables and graphs in the Excel
2013 program through a descriptive analysis, the quantitative non-experimental design

approach was descriptive with a hypothetical method.

It can be concluded in general that the Mypes are using the marketing mix, but they do it
empirically because the owners of the Mypes do not have in themselves a basic knowledge

so that it can be done in the correct way.

Keywords. Marketing mix, application, Mypes, commercial, product, price, place, and

promotion.



|.INTRODUCCION
1. Realidad Problematica

A nivel mundial la aplicacion del marketing mix viene siendo una de las técticas de mayor
importancia de la mercadotecnia actual; su clasificacion de variables ha estado constituido
en laestructura basi ca de muchos planes estratégi cos referentes a marketing durante muchos
anos, pequefiasy grandes empresas aplican € marketing mix con €l proposito de hacer frente
a la fuerte competencia empresarial. EIl mercado mundial se encuentra evolucionando
rapidamente, no sdlo por laimportanciaque e cliente haadquirido en estos |os Ultimos afios,
sino porque mediante la globalizacion y las tecnologias ha permitido el ingreso de
competidores mas preparados y eficientes, todo esto implica una gran preocupacion parala
pequefia y mediana empresa debido a que estas grandes empresas mangjan muy bien la
gestion empresarial y la aplicacion del marketing mix, logrando asi resultados muy

favorables, combinando las 4ps de forma coherente y ordenada.

Es muy importante saber como aplicar e marketing mix en estos tiempos, donde el ambito
empresarial se ha vuelto tan competitivo, una buena aplicacion de marketing mix permitira
gue las empresas sean capaces de poder satisfacer necesidades del consumidor y alavez

siendo rentable para ellas y con esto lograr ocupar una buena posicién en e mercado.
Navarro (2013) En la presente investigacion internacional nos afirma que:

Redlizada en Espafia a través de una muestra multisectoria de 212
organizaciones espaiolas revelan lo siguiente: Que las determinaciones
estratégi cas puestas a adecuar 10s elementos de marketing mix alos requisitos
de los mercados internacional es tienen un buen efecto sobre las ventas 'y su
administracion; no obstante , cuando se realiza un andlisis y se cuenta con
informacion relevante de los mercados internacionales, producto del
crecimiento de los procesos de inteligencia de mercados es reducir las
amenazas percibidas y se muestran decisiones estratégicas mas acertadas en
referencia a la adaptacion del marketing mix reflgado en una mejora en la
actividad exportadora.(p. 115)

Actualmente existen muchas Mypes a nivel nacional, todas apuntando a generar ganancias
propias, y a su vez también contribuyendo a crecimiento econdmico de nuestro pais.

Se debe reconocer que €ellas constituyen mas del 95% de empresas en la nacion, no obstante



no todos los duefios cuentan con una preparacion académica o profesional, espor ello que
muchos negocios desaparecen por que no logran fidelizar a sus clientes, a no diferenciarse
terminan compitiendo con espirales de descuentos (precio), ofreciendo lo mismo que la
competencia pero mas barato, por otro lado, no toman en cuenta el ambiente del mercado ni
mucho menos los gustos del consumidor, descuidando € hecho de hacer més atractivo su

producto o servicio parala captacion de clientes.

No obstante, lareaidad de las Mypes es que se enfrentan alafuerte corriente de los grandes
supermercados, los cuales buscan cubrir un amplio territorio y captar un gran nimero de
clientes, todo esto implica un gran desafio para las Mypes de todo e Pert. Debido a que
estos grandes centros comerciales cuentan con una buena gestion, principalmente en lo que
se refiere ala aplicacion del marketing mix, para su desarrollo empresarial y € incremento
de ventas, degjan alas Mypes en una gran desventaj a, dgjandolas vulnerables y acabando con

ellas de unaforma periddica o de forma abrupta y répida.
Samor a (2016) En la presente investigacion nos dice que:

Las Mypes en su mayoria carece de una vision, planeamiento, investigacion
y e conocimiento del mercado, muy pocos generan un desarrollo de un plan
“Marketing Mix” de manera que pueda servirles como una guia para la
gestion de su empresa y paraque |os deméas empresarios puedan administrar

SUS Negocios sin apuntar a obj etivos netamente claros de largo plazo. (p. 4)
Suarez (2011) nos dice que:

El marketing mix es una herramienta estratégica y sus elementos son
primordiales en la existencia de las empresas y facilitadores de la toma de
decisiones de adquisicion de un producto o en la contratacion de un servicio
y por tanto van aayudar amejorar las ventas de laorganizaciéon quelorealice.
Laexistenciade un plan de marketing mix facilitara alaempresamejorando
sus actividades dentro del proceso de desarrollo del servicio alos clientes,
ademés de ayudar a poder prevenir problemas posterioresy con ello plantear
alternativas de solucién, con esto se lograra brindar una meoramiento

continuo en todas las areas de la organizacion. (p. 16)

M ediante una guia de observacién aplicado alos duefios de las Mypes en San Pedro de Lloc
(en una muestra referencial) se pudo identificar que la mayoria no aplicaba estrategias del



marketing mix por no tener conocimiento sobre este tipo de herramienta, ademés, los
comerciantes que aplicaban algunos de los elementos del marketing mix lo hacian de una

manera empirica.

En su mayoria el elemento que més se aplicaba es €l del precio en base a su competencia 'y
terminan compitiendo con espiral es de descuentos, esto como |0 ya expresado sucede anivel
nacional; por consiguiente esto significaque no se diferencian de ningin modo y obteniendo
resultados poco favorables e ineficaces. Respecto a nivel de ventas se detectd que han
mantenido un nivel de ventas estancado sin muchavariedad |o mismo sucede con su clientela
gue no mantienen que no pueden establecer una fidelizacion adecuada, de igual manera su

extension o desarrollo empresarial.

Podemos constar que las Mypes de la localidad de San Pedro de Lloc, emplean un
conocimiento basico con respecto ala aplicacion del marketing mix ya que muchas de ellas
realizan marketing de forma inconsciente y empirica. La mayoria de €ellas o casi todas, no
tienen estrategias ni objetivos establecidos, e€llo hace notar la falta de conocimientos
adecuados para poder aplicar bien e marketing mix u otros tipos de andlisis que van de la
mano con esta mezcla de mercadotecnia, al ser su conocimiento de forma empirica, no se
logra las ganancias deseadas o] son imperceptibles.
Teniendo en cuenta que e marketing mix constituye 4P, las Mypes Sanpedranas hacen uso
en una u otra ‘p’, pero no de manera conjunta, que es lo que se requiere para llevar bien un

negocio, seguin o seala necesidad de cada una de las Mypes.

Espor ello que, por |o observado previamente, surge aqui lanecesidad de saber cdmo aplican
el marketing mix los duefios en sus Mypes del sector comercial del distrito de San Pedro De
Lloc, con € principal motivo de efectuar un estudio sobre esta actividad, por |o tanto de esta
manera podremos determinar como aplican cada una de las 4p y también para saber cudles
son sus falencias o de qué carece, mostrando el aprovechamiento o no que se le estéa dando,
y asi, mediante andlisis se sabra aquello en lo que se puede mejorar, todo en funcion de
generar ingresos Optimos para la Mypes.
Los resultados del trabajo también nos permitiran identificar los errores que se estan dando
en las Mypes de San Pedro de Lloc al respecto, cuando no se aprovecha e conjunto de
elementos del marketing mix y asimismo servirg, para que los duefios de las Mypes
establezcan mejor su visién acerca de lo que quieren lograr, mediante e buen

funcionamiento de las 4p en su negocio, ello conllevara que a aplicar de forma eficiente e



marketing mix se logre un aumento en las ventas, generando ganancias que les sean
satisfactorias, para ello deberan entender que es fundamental que tengan estrategias para e

conjunto de las 4p.

Actualmente en lalocalidad existen 33 Mypes del sector comercial |as cuales son de caracter
formal que formaran parte del proyecto de estudio.
Tal asi que, mediante el presente trabajo esperamos responder |a pregunta que se generaen

torno a éste:

¢LasMypesde sector comercial realizan marketing mix en € distrito de San Pedro de

Lloc?



2 Trabajos Previos
2.1. Nacionales

Espinal (2017) En su tesis titulada “Gestién de calidad bajo el enfoque de marketing, en

las Mypes del sector comercial boticas, Distrito de Satipo, afio 20177, nos dice que:

El presente estudio de investigacion tiene el objetivo principal establecer
s las Mypes del sector comercial Boticas de la Ciudad de Satipo, gestionan
un sentido de marketing y proponer planes de mejora. El proceso de la
investigacion se realizO a través del disefio de investigacion disefio
correlacional, descriptivo, no experimental. Dicha realizacién, aplicd un
cuestionario de 23 preguntas, a través de una encuesta a los duefios de las

boticas, llegando alos siguientes resultados:

Los duefios no han sido capacitados sobre marketing en un 72.7%; no
aplicaron € andlisis situacional llamado FODA en un 63.6%. Las Mypes no
disponen de un Plan de Marketing en un 54.5%, un 9.1% no toman en cuenta
tener un plan de marketing. No obstante en un 72.2% ha logrado delimitar su
mercado objetivo, un 90.9% va en busqueda de al canzar un posicionamiento
en el mercado. El mensaje enviado al cliente, es referente a apreciaciones y
sin uso de técnica en un 81.8%. No tuvo necesidad de contratar
subdistribuciones para su venta de productos. Se considera que la posicion
establecidadentro del mercado no esdebido a marketing. En conclusiéon final
se tiene que los duefios de las Mypes del sector comercial Boticas tienen
conocimiento sobre gestion dela calidad, pero de manera empirica basandose
de las experiencias diarias 0 conocimientos propios. Ademas, no conocen la
utilizacion de unamatriz FODA, fundamental para cualquier tipo de negocio.
Esta situacién af ectara necesariamente la trayectoria futura del negocio.



Rodriguez (2012) En su tesis: “Influencia del marketing mix, de la distribuidora Probinse
en el comportamiento de compra de las ferreterias minoristas del distrito de Trujillo” Nos

dice que:

El trabgo de investigacion tiene el fin de establecer la influencia de
Marketing mix de la ferreteria distribuidora “Probinse” en el comportamiento

de compraal sector minorista de Trujillo.

Se cuenta con la variable independiente que es “Marketing mix” y la
variable dependiente “Comportamiento de compra”. Para esta investigacion
se tuvo en cuenta el disefio descriptivo, y los métodos analiticos sintéticos,

inductivos, y estadistico.

La poblacion fue conformada por 209 ferreterias en donde se estipul6 la

muestra de 82, se aplico la encuesta paralarecopilacion de datos.

A través de los resultados que se ha obtenido, se aprecia que la
distribuidora “Probinse” mantiene el liderazgo en el mercado, no obstante, la
gran mayoria de estés ferreterias que se encuestaron pudieron coincidir que

los precios deben perfeccionarse asi como también |as fuerzas de ventas

Con respecto a la variable promocion nos dice que el medio de
comunicacion més utilizado para que se dé a conocer la distribuidora
Probinse, eslavisitade un vendedor y laque menos se utilizaeslapublicidad
mediante radios, periddicos, afiches, entre otros.

Ademas nos dice que en la variable promocion que las herramientas mas
utilizadas pararealizar promociones son las de (regal os, ofertas y descuentos).

Con respeto a la variable plaza se aprecia que las ventas son realizadas en

su mayoria por medio del canal directo, y en su minoriael cana indirecto.

Con € presente informe de investigacion se llega a la conclusion que la
aplicacion de estrategias eficaces en las 4ps del marketing mix podran
permitir a la distribuidora Probinse lograr sobrepasar las debilidades,
desarrollar una ventaja competitiva y pueda distinguirse de la competencia
para asi poder ubicarse en una buena posicion ante las empresas del sector

comercio.



Pereyra (2011) En su tesis Estrategias de Marketing aplicadas por las tiendas de salud
natural de Limainvestigacién de la casa de estudios San Martin de Porres. Nos dice que:

Tiene el objetivo de determinar qué estrategias de marketing son las que méas
se aplican por las tiendas de salud naturales de la ciudad de Lima. El disefio
deinvestigacion fue descriptivo. Sellego finamente aconcluir quelastiendas
de salud de la ciudad de Lima por |o general tienen una mala orientacion en
sus estrategias de marketing, en la que las més resaltantes fueron las de
producto, a pesar de lo mencionado, acanzan una participacion del 55% de
consumo de productos naturales, en estrategias de precio se evidencian que
determinan su precio en base a los competidores y la ubicacion, lo que
concierne ala estrategias de plaza se evidencia una participacion de 42% ya
gue gran parte de | as tiendas natural es se encuentran situadas correctamente,
finalmente en estrategias de promocion, la estrategias més utilizadas son los

afiches publicitarios.

Mendoza (2015) En su investigacion “Aplicacion del mix de marketing de las Mypes
exportadoras del sector textil del Distrito delaVictoria- 2015”, nos dice que:

La investigacion que se redizo es de nivel descriptivo y disefio no
experimental. Tuvo una poblacion 30 Mypes exportadoras del sector textil del
distrito de la Vitoria. Finamente se concluy6 que las Mypes del sector textil
aplican el marketing mix, deigual modo se haya ciertas decadenciasen lo que
concierne a plaza, debido a que no se posee con un asesoramiento o
conocimiento adecuado para que puedan penetrar su producto a diferentes

partes de donde se desea



3. Teorias Relacionadas Al Tema
3.1 Marketing Mix.
Kotler y Armstrong (2003) nos dice que:

Son una herramienta que los mercaddlogos utilizan para acanzar objetivos
mediante la combinacion de algunos el ementos. Estos elementos que son
controlados por la empresa forman el marketing mix, también conocidas
como las 4P’s: producto, precio, promocion y plaza. Estas variables se pueden

mezclar o, incluso combinar de maneras diferentes, dependiendo del caso.
3.1.1 Elementos Del Marketing Mix.
3.1.1.1 Producto.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” define
al producto como “Cualquier servicio o bien ofrecido en el mercado para el uso, consumo,
atencion o adquisicion, € cual complace una necesidad o deseo del mercado, los productos

pueden ser tangibles o intangibles™. (p.224)
3.1.1.1.1 Tipos de productos
3.1.1.1.1.1 Producto de consumo

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” define
a producto de consumo como: “Aquellos bienes, objetos o servicios que e consumidor find
compra para su uso personal, es por ello que lo clasificar de cuatro formas diferentes”. (p.
226)

3.1.1.1.1.2 Productos de conveniencia

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” definen
a los productos de conveniencia como: “Todos aquellos productos o servicios que los
clientes adquieren con mayor frecuencia es decir de forma inmediata y con e esfuerzo
minimo de compra entre ellos tenemos a los caramelos, productos de primera necesidad,

productos de limpiezaetc.” (p. 226)



3.1.1.1.1.3 Productos de compra.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” definen

alos productos de compra como:

Todos aquellos productos o servicios que los clientes adquieren con menor
frecuencia yaque tiene en cuentaun proceso de seleccion antes de lacompra
por lo general slempre compara calidad, estilo y precio, entre ellos tenemos
ropa, muebles, aparatos y electrodomésticos grandes, etc. (p. 226)

3.1.1.1.1.4 Productos de especialidad.

Kotler y Armstrong (2007) Ensu libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” definen

alos productos de especialidad como:

Todos aquellos productos o servicios con marcas y caracteristicas Unicas en
el mercado por los cuales |os clientes estan dispuestos a realizar un esfuerzo
para adquirir estos productos entre ellos tenemos a un equipo fotografico

costoso, un automovil Lamborghini, ropa de marca, etc. (p. 226)
3.1.1.1.1.5 Productos no buscados.

Kotler y Armstrong (2007) Ensu libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” definen
alos productos no buscados como:

Todos aguellos productos que € consumidor conoce o desconoce, que
usualmente no considera comprar, entre los mas comunes tenemos a los
seguros de vida, donaciones de sangre y servicios funerales estos servicios
por general necesitan de mucha publicidad. (p. 227)

3.1.1.1.1.6 Atributos del producto.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” define
alos atributos del producto como: “Los beneficios que ofrecera e producto o servicio los
cuales serén entregados a cliente mediante la calidad, disefio, caracteristicas y estilo”.
(p.230).
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3.1.1.1.1.7 La calidad del producto.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” definen
alacalidad del producto como: “La ausencia de variaciones y defectos que puede tener un
producto o servicio. El cual tiene la capacidad para conseguir la satisfaccion del cliente

debido a que logran cumplir |as expectativas de estos mismos”. (p.230)
3.1.1.1.2 Caracteristicas del producto.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” definen

alas caracteristicas del producto como:

Herramientas competitivas que se utilizan paradistinguir los productos de las
empresas entre |os productos de la competencia, una manera més eficaz para
competir directamente es ser |os primeros como empresa en introducir una
cualidad valorada y necesaria. Para ello es necesario realizar encuestas
periddicas alos consumidores ya que sus respuestas le daran ala empresa un
listado de ideas de caracteristicas nuevas para agregarse a producto. (p.230)

3.1.1.1.2.1 Estilo y disefio del producto.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” definen
el estilo y disefio del producto como:

Una manera de agregar un valor a cliente a través de estilos y un disefios
diferenciales del producto, €l estilo solo define la apariencia de un producto a
diferencia dd disefio que llega hasta el corazon mismo del producto, es por
ello que un buen disefio contribuye de manera eficiente en € uso de un

producto asi como también en su apariencia. (p.230)
3.1.1.1.2.2 Marca.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion” definen
la marca como: “Un nombre, términos, simbolos y disefios, la cua incluyen caracteristicas
gue son esenciaes para distinguirse de otros productos o servicios que ofrecen las empresas
con el objetivo de satisfacer lamisma necesidad”. (p.231)
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3.1.1.1.2.3 Linea de productos.

Kotler y Armstrong (2007) Ensu libro titulado “Marketing décimo cuarta edicion”, definen

alalineade productos como:

Al grupo de productos que se relacionan entre si, ya que se realizan de forma
parecidalos cuales se comercializan através de los mismos puntos de ventas
y se veden alos mismos grupos de clientes estableciendo un cierto rango de
precios. (p. 234)

3.1.1.2 Precio

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing version para Latinoamérica

décimo primera edicién” Nos dicen que:

El precio viene a ser aguel monto de dinero que se suele pagar por un
determinado producto, incluso, un servicio. Por decirlo de manera general, el
precio también es el conjunto de valores que se da a cambio de un beneficio
0 beneficios que se presentan en un producto o servicio para su distribucion
final. (p.52)

3.1.1.2.1 Métodos generales de fijacion de precios.

L as empresas establ ecen precios sel eccionando un método general, estos son algunos de los

métodos:
3.1.1.2.1.1 Fijacion de precios basada en € costo.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing version para Latinoamérica

décimo primera edicion” Nos dicen que:

Este tipo de método de fijacion de precio es el mas sencillo, basado en el costo méas
margen, esto significa que se realiza un aumento de un sobreprecio a costo del
producto, no obstante lafijacidn por sobreprecios es popular por las diversas razones.
Empezando por que los vendedores tienen més nocién de los costos del producto que
en su real demanda. Segundo lugar, cuando todas las empresas del sector utilizan este
método se reduce la competencia de precios y finalmente en tercer lugar los
vendedores consideran que es e método mas justo para ambas partes compradores y
vendedores. (p.322)
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3.1.1.2.1.2 Fijacién de precios por utilidad meta.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing versién para Latinoamérica

décimo primera edicién” nos dicen que:

Lafijacion de precios por utilidad meta se basa en establecer €l precio para
no tener ganancias y pérdidas o también para obtener las utilidades que seesta
buscando. Dicho método de fijacion de precio es utilizado también por las
empresas de servicios publicos, ya que estédn se encuentras en la obligacion

de obtener utilidades rentables sobre su inversion. (p.323)
3.1.1.2.1.3 Fijacion de precios basados en el valor.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing version para Latinoamérica

décimo primera ediciéon” nos dice que:

Este método de fijacion de precios hace uso de las percepciones que los
clientes tienen del producto su valor, y no los costos del vendedor, como
motivo principal parafijar los precios. Estetipo defijacion de preciosrevierte
el proceso de la fijacion de los costos, ya que los negocios u empresas
establ ecen sus precios meta en base alas apreciaciones que los clientes|legan

atener acercadel valor del producto. (p.324)
3.1.1.2.1.4 Fijacion de precios basados en la competencia.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing version para Latinoamérica

décimo primera edicién” nos dice que:

Este método se basa en la competencia, es decir, es la fijacion de precios
basada en las tasas actuales, en los que las empresas basan sus precios
correspondientes en |os precios de sus competidores y pierde laatencién alos
propios costos 0 alamismademanda. Las empresas pueden hacer el cobro de

casi |o mismo, més o0 menosigual que sus competidores principales. (p.327)
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3.1.1.2.2 Ajustesde precios.
3.1.1.2.2.1 Fijacion de precios de descuento y complemento.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing version para Latinoamérica

décimo primera edicién” nos dice que:

Trata de larebaja en efectivo, esto significa una disminucion del precio para
los clientes en un periodo de tiempo establecido por la empresa o para los
compradores que realizan sus pagos con prontitud y responsabilidad.

Las empresas en su mayoria gjustan su precio para beneficiar alos clientes
por acciones asi como: la compra de grandes cantidades e pago por
anticipado y las compras fueras de temporada. Estos gustes de precio,

conocidos como descuentos adquieren muchasformasy modalidades. (p.339)
3.1.1.2.2.2 Fijacion de precios segmentada.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing versién para Latinoamérica

décimo primera edicion” nos dice que:

Las empresas a menudo ajustan sus precios base conforme a la desigualdad
de los clientes, productos y lugares. A través de esta fijacion la empresa
vende sus productos o servicios a dos 0 més precios, aun asi tal disimilitud
no esté basada en costos diferentes. Este método tiene distintas formas, en el
cual los distintos compradores pagan por distintos precios, para la

adquisicion del mismo producto o servicio. (p. 340)
3.1.1.2.2.3 Fijacion de precios psicol 6gicos.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing version para Latinoamérica

décimo primera edicién” nos dice que:

El método de fijacion de precio psicolégico es en e cua los vendedores
consideran los aspectos psicol6gicos de los precios, no solo en € aspecto
econdémico, por giemplo se tiene que los consumidores por |o general suelen
percatar quelos preciosaltos significan calidad en los productos. Pero cuando
existelaposibilidad de probar lacalidad, €l precio no se suele usar parajuzgar

la calidad. No obstante, cuando no existe la posibilidad de comprobar |a
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cdidad y se carece de informacion, e precio toma importancia
convirtiéndose en una sefiad importante de calidad. (p.341)

3.1.1.2.2.4 Fijacion de precios promocionales.

Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing versién para Latinoamérica

décimo primera edicion” nos dice que:

A través de este método las empresas redlizan una fijacion tempora de
precios estando por debajo del monto base eincluso por debajo del costo redl,

para generar urgenciay excitacion en los clientes por comprar.

En algunas situaciones ocasionales, |0s el aboradores brindan devoluciones de
efectivo a sus clientes, que obtienen e producto a los comisionistas en un
periodo de tiempo en determinado, cabe mencionar y resaltar que dichas
devoluciones gozan de mucho popularismo entre los empresarios dedicados
alaventa automoviles. (p. 344)

3.1.1.3 Plaza o distribucion.

Segun Kotler y Armstrong (2013) en su libro “Fundamentos de Marketing” nos dicen que
La plaza son actividades de la empresa encaminadas a que €l producto esté disponible para

los clientes”. (p. 53)
Por otra parte, tenemos que:

Dolores De Juan Vigaray (2005) en su libro titulado “Comercializacion y retailing
distribucion comercial aplicada” menciona que:

La Distribucion viene a ser la herramienta de marketing que vincula a la
produccion con € consumo. Tiene como mision disponer € producto a
consumidor final en la cantidad demandada, cuando 1o necesitey en e lugar

donde desee. (p.5)
3.1.1.3.1 Indicadores de plaza.
3.1.1.3.1.1 Ubicacion.

Hace referencia a la zona geogréfica donde se ubica el negocio, buscando ser de manera

estratégica para que € cliente pueda desplazarse a negocio de manera accesible.
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3.1.1.3.1.2 Inventario.

Es el control de registro de entrada y de salida de los productos existentes en un negocio,

paralaventaal respecto sobre inventario:
3.1.1.3.1.3 Distribucion.

Segun Kotler y Armstrong (2007) En su libro titulado “Marketing version para

Latinoamérica décimo primera edicién” nos dice que:

Dado a un deficiente inventario, la compahia esta arriesgando a no disponer
los productos en el momento en que los clientes deseen comprarlos. Para dar
solucion al problema, la compafiia debe requerir de produccién de urgencia.
Un exceso de inventario significa gastos elevados y bienes antiguos. De esta
manera, para poder administrar el inventario, se debe de igualar 1os costos de

tener inventarios més altos con las ventas y utilidades resultantes.
3.1.1.4 Promocion.

Segun Kotler y Armstrong (2013) en su libro “Fundamentos de Marketing” define la
promocion como: “Acciones que anuncian las cualidades de un producto e incitan a los

consumidores meta a comprarlo”. (p. 53)
3.1.1.4.1 Elementos de promocion
3.1.1.4.1.1 Publicidad

Kotler y Armstrong (2007) en su libro “Marketing version para Latinoamérica” sefialan
que es: “Cualquier forma pagada de exhibicidn y promocion no personales de ideas, bienes

0 servicios, por un representante identificado.” (p. 461)
3.1.1.4.1.1.1 Anuncios publicitarios

Kotler y Armstrong (2007) en su libro “Marketing version para Latinoamérica” nos
mencionaque: “Los perfiles de los primordiales medios de comunicacion son |os periédicos,

television, correo directo, radio, revistas, exteriores e internet. (p. 470)
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3.1.1.4.1.2 Promocién de ventas

Kotler y Armstrong (2007) en su libro “Marketing version para Latinoamérica” sefialan
que son: “Atractivos a corto plazo que fomentan eimpulsalacomprade ventade un producto

0 servicio” (p.476)
3.1.1.4.1.2.1 Tipo de herramientas

Kotler y Armstrong (2007) en su libro “Marketing version para Latinoamérica” sefialan
que entre las herramientas de promocion para consumidores se tiene las muestras, los
cupones, las devoluciones, concursos, exhibiciones, cliente frecuente, entre otros. (p. 478,
479y 480)

3.1.1.4.1.3 Relaciones publicas

Kotler y Armstrong (2007) en su libro “Marketing version para Latinoamérica” nos dice

que:

Forjar buenas interacciones con distintos espectadores de una organizacion a
través delaadquisicion de publicidad adecuada, lainvencién de unafavorable
“imagen corporativa, control o blogueo de los rumores 0 acontecimientos
desfavorables. Las interacciones publicas se pueden redlizar a través de
noticias en diarios y revistas, participacion en eventos especiales, actividades
de servicio publico y redes sociales. (p. 482)

3.2 Mypes.

Segun la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria
(SUNAT, 2003) En € articulo dos se establece que:

Las microempresas y pequefias empresas son unidades econémicas que opera
una persona, tanto natural como juridica bajo modo de organizacion y de una
gestion empresarial que desarrolla y gecuta actividades tales como
produccion, comercializacion, extraccion y transformacion de bienes o

prestacion de servicios. (p. 2)

Por ello es muy importante fomentar y ayudar a desarrollo de los microempresarios, de tal
modo se incrementara el empleo y la generacién de aumento econdémico bajo laformalidad
delas Mypes. (SUNAT, 2003, p. 2)
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Seguin Flores Soria (2004) Nos dice que:

Las Mypes son unidades organizacionales que operan en forma ordenada ya
gue gracias alos duefios-directores que aplican sus conoci mientos y recursos
para elaborar productos o prestar algln servicio en genera a terceros,
teniendo como principal propdsito obtener lucro o ganancia que ayuden a

expandir sus mercados. (p.5).
3.2.1 Caracteristicas. Microempresa / Pequefia empresa.
3.2.1.1 Microempresa.

Su nivel de venta (anual) no debe de exceder las 150 unidades impositivas tributarias
UIT.

Mayormente |os gerentes son los duefios, se manifiesta mucho laindependencia
Esta conformada de uno 1 hasta diez 10 colaboradores.

Su principal dedicacion de las microempresas son las labores dedicadas a comercio

de productos o a prestar servicios.
3.2.1.2 Pequeiia empresa.

Mayormente los gerentes son los duefios, se manifiesta mucho la independencia
administrativa

Mayor division del trabajo.

Su nivel de venta (anual) no debe de exceder las 1700 unidades impositivas
tributarias UIT.

Su estructura abarca de uno 1 hasta 100 trabajadores.

3.2.2 Caracteristicas Mypes.
Yolanda Vigil Lazo (2004) Nos dice que:

Cuditativamente las Mypes son un sector que, estd formado
aproximadamente por un 50% de empresarios no mayores de 24 afios y que
estan preparados a asumir cambios y riesgos paralograr su crecimiento.

Afirmaque lainformalidad forma parte de otras de | as caracteristicas de este
sector debido a que un aproximado del 70% de las Mypes es informal, todo
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ello es a consecuencia de la falta de capacitacion de los empresarios y su
carenciade informacién acerca de los provechos que puede dar laformalidad.
Afirma que las Mypes son muy flexibles al cambio ya que se basan en la
experienciade diaadia,ademés se adaptan alarealidad rpidamente teniendo
como desventagja la carencia de promocion en |os mercados

Finalmente nos dice que tiene una gran capacidad de gestion en lo que
concierne a recursos financieros ya que a no ser grandes capitalistas,
debieron de iniciar sus negocios con capital propio obteniendo resultados
adecuados en un 50% de la poblacién que esta conforma.(parr. 9y 10)

3.2.3 Importancia de las Mypes.
Sanchez Barraza (2014) Afirmaque:

El rol delas Mypes es muy importante en el desarrollo de la sociedad, debido
aque son generadoras de empleo y en nuestro paisformael 80%, de poblacion

activa econdémicamente que se encuentra trabajando.

Ademaés, también genera un 40% del producto bruto interno “PBI. En un
contexto resumido las Mypes forman una de las fuentes principales de
desarrollo nacional y social, en aspectos como la empleabilidad, crecimiento

econdmico, debido a que generan puesto de trabajo y aivian la pobreza.
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4. Formulacion al Problema
¢LasMypes del sector comercial realizan marketing mix en el distrito de San Pedro de Lloc?
5. Justificacion del estudio

5.1 Conveniencia.

La presente investigacion se justifica porque permitird conocer la aplicacion del marketing
mix en las Mypes del sector comercia del distrito de San Pedro De Lloc, esto es muy
importante porque servira, paramejorar la toma de decisiones con respecto a la aplicacion
del marketing mix, ademas ayudard aresolver €l problema de escasez de marketing mix que
tienen las empresas en € distrito esperando de un modo aportar a crecimiento empresarial.

5.2 Implicancia Practicas.

L os resultados obtenidos a traves de la investigacion, permitiraidentificar la aplicacion del
marketing mix en las Mypes del sector comercial del distrito de San Pedro de Lloc. De esta
manera los duefios de las Mypes ddl distrito San Pedro de Lloc, podran considerar |os datos,
y tomar mejores decisiones parala administracion de sus negocios, buscando € bienestar y

desarrollo empresarial dentro del mercado laboral y la sociedad.
5.3 Utilidad M etodoldgica.

El estudio cumple con la metodologia del método cientifico y también se gusta a lo
establ ecido segun las normas de la casa de estudios Universidad Cesar Vallgo. Sin embargo,
servird como antecedente relevante de futuras investigaciones inclinadas en amplificar €
estudio de la aplicacion del marketing mix en las Mypes del sector comercia del distrito de
San Pedro de Lloc.
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6. Hipdtesis
Hi:
Las Mypes del sector comercia realizan marketing mix en el distrito de San Pedro de LIoc.

Ho:
Las Mypes del sector comercial no realizan marketing mix en € distrito de San Pedro de

Lloc.
7. Objetivo
7.1 Objetivo General.

» Describir como se aplica e marketing mix en las Mypes del sector comercia del
Distrito de San Pedro De Lloc afio 2018.

7.2 Objetivos Especificos.

Identificar la aplicacién de la variable producto en las Mypes del sector comercial
del distrito de San Pedro de Lloc.

Identificar la aplicacion de la variable precio en las Mypes del sector comercial del
distrito de San Pedro de Lloc.

Identificar la aplicacion de la variable plaza en las Mypes del sector comercia del
distrito de San Pedro de Lloc.

Identificar la aplicacion de la variable promocion en las Mypes del sector comercial
del distrito de San Pedro de Lloc.
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II. Método
1. Disefio deinvestigacion
1.1 No experimental descriptivo simple.

Se usara un disefio no experimental debido a que lavariable no se manipulard, y descriptivo
simple ya que se realizara la descripciéon de la variable (Marketing mix) para poder

conocerla

G EE— O1

2. Variables, Operacionalizacion.
2.1Variable.
2.1.1 Marketing Mix.

Kotler y Armstrong nos dice que es una herramienta que |os mercaddl ogos utilizan para
alcanzar objetivos mediante la combinacion de algunos el ementos. Estos el ementos que
son controlados por la empresa forman el marketing mix, también conocidos como las
4ps. producto, precio, plazay promocion. Estas variables se pueden mezclar o, incluso

combinar de maneras diferentes, dependiendo del caso.



2.2. Operacionalizacion de variables

Tabla 1. Operacionalizacion de variables

22

Variable Definicion Definicion Dimensiones Indicadores Escala de Medicion
Conceptual Operacional
El estudio seha medido Tipos de productos
Segin  Kotler y atravésde PRODUCTO Atributos de
Armstrong, definen la encuestas donde se productos
mezcla de sondearon alos duefios Linea de productos
mercadotecnia, como delas Mypes
M unaherramientaquelos del distrito de San
A mercadologos utilizan Pedro de Lloc, por lo Fijacion de precio
R para alcanzar objetivos quenosllevo ala PRECIO Ajuste de precio OPCION MULTIPLE
K mediante la validacion
E combinacion de correspondiente,
T algunos el ementos. cuyos resultados Ubicacion
I Estos elementos que permitiran analizar PLAZA Inventario Y
N son controlados por la cémo Distribucion
G empresa forman e sevienenaplicando €
Marketing mix, producto, precio, plaza
también conocidos 'y la  promocién Publicidad
M como las 4Ps. respectivamente y PROMOCION Promocion de ELECCION UNICA
I conocer cOmo se esta ventas
X Relaciones publicas

realizando € marketing
mix.

NOTA: Marketing mix - Kotler y Armstrong
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3. Poblacién muestral

El muestreo fue dado por conveniencia ya que solo se tomo en cuenta las Mypes que cumplen
con las caracteristicas especificas de investigacion atratar, las cual es estan conformadas por un

total de 33 Mypes del sector comercial y de caracter formal.

4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad
4.1. Técnica.

Se hara uso de la técnica de la Encuesta.
4.2. Instrumento de recoleccion de datos.
4.2.1 Cuestionario.

Utilizaremos laopcion multiple y de eleccion tnicacon un total de 19 preguntas y una encuesta
de escala de Likert de 10 preguntas, que en su totalidad, ambas estaran aplicadas a los duefios

de las Mypes.
4.3. Validacion.

El instrumento sera aprobado por dos expertos en marketing y un especialista metoddlogo, con
el fin de reconocer s € instrumento es viable aemplear alos duefios de las Mypes, que serala

poblacion muestral de la actual investigacion
4.4. Confiabilidad.

Para verificar la confiabilidad del instrumento se opto por e método de consistencia interna a
través del Alfa de Cronbach, empleandose a una muestra piloto de 33 Mypes del sector
comercia del distrito de San Pedro de Lloc, donde el coeficiente alcanzo6 e 0,81, demostrando

consistencia
5. Méodos de andlisis de datos

Tablas estadisticas, graficos estadisticos y prueba de hipotesis.
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6. Aspectos éticos

La informacién presentada de la investigacion no se dard a conocer ala opinion publica s las
empresas en estudio no |o desean, debido a que dicho andlisis fue realizado con € propdsito de
gue los negocios puedan mejorar su aplicacion del Marketing Mix y puedan desarrollarse
ademés de consolidarse en € mercado local.

Se respetd las normatividades y reglas vigentes en los métodos cientificos de investigacion, asi
como, la posesion intelectual de los autores de donde se adquiero la informacién para €l

desarrollo del estudio, también, en las citas se utilizd € estilo APA vigente.

Este trabajo de investigacion fue probado por € uso de software Turnitin, €l cual esta encargado
de analizar la similitud en relacién a cualquier tipo de trabajos de investigacion. Asimismo,

desmentimos cualquier tipo de plagio en €l presente trabajo de investigacion.
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1. RESULTADOS

OG: Describir como se aplica el marketing mix en las Mypes del sector comercial del
distrito de San Pedro de L loc afio 2018.

Las Mypes de San Pedro de Lloc hacen uso de las herramientas de Marketing Mix, siendo las
mas populares producto y precio, existen algunas Mypes que aplican pocas estrategias de plaza

y promacion.

Analizando laescalade Likert podemos deducir que las empresas realizan un diagnéstico de su

negocio y del entorno, sin embargo este analisis se puede mejorar.

Solo el 21% de las Mypes ha recibido capacitacion a través de charlas sobre marketing, lo que
nos quiere decir que su aplicacion por los duefios de las Mypes en su gran mayoria es de una

manera empirica
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O1: Identificar la aplicacion de producto en las Mypes del sector comercial del Distrito
de San Pedro deLloc.
Tabla 2.

Categoria de tipos de productos en las Mypes del Distrito de San Pedro Lloc, 2018

Criterios Cantidad
Producto de conveniencia 21
Producto de compra 12
Producto de especialidad 0
Producto no buscado 0

B Producto de conveniencia
M Producto de compra
M Producto de especialidad

Producto no buscado

Figura 1. Muestralos tipos de producto que comercializan las Mypes

Analizando |os datos podemos apreciar que las Mypes de San Pedro de L1oc solo comercializan
los tipos de productos de conveniencia 64% Yy de producto de compra 36%.



Tabla 3.

Categoria de seleccién de productos en las Mypes del Distrito de San Pedro de Lloc, 2018.

Categoria Cantidad
Calidad de producto 27
Caracteristica de producto 14
Apariencia de producto 11
Utilidad de producto para el cliente 18
Ninguna de |as anteriores 0

Figura 2. Muestralos atributos que ofrecen los productos que comercializan las Mypes

B Un atributo

H Dos atributos

M Tres atributos
Cuatro atributos

B Ningun atributo
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El 100% de las Mypes ofrecen a menos un atributo en sus productos, pero ninguno ofrece los

cuatro atributos recomendados al comerciaizar un producto. El 52% de las Mypes ofrece a

menos dos atributos en sus productos.



28

Tabla 4.

Categoria organizacion de linea de productos en las Mypes del Distrito de San Pedro de Lloc,
2018

Categoria Cantidad
En funcion alos tipos de productos 19
En funcion a precio de productos 11

No tengo organizada una linea de producto
No aplica

® Organiza linea de
producto

® No organiza linea de
producto

= No aplica

Figura 3. Muestrala organizacion de lalinea de productos

Referente ala organizacion de lalinea de productos e 85% de las Mypes en San Pedro de LIoc
s organiza su linea de producto basandose en los tipos de productos o en funcion a precio de
los mismos.
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O2: Identificar la aplicacion de precio en las Mypes del sector comercial del Distrito de
San Pedro de L loc.

Tablab.

Categoria fijacion de precios de productos en las Mypes del Distrito de San Pedro de Lloc,
2018

Categoria Cantidad
El costo del producto 22
Utilidad meta 8
El valor percibido por € cliente 9
El precio de la competencia 11
Ninguna de |as anteriores 0

H Aplica un método

M Aplica dos métodos

1 Aplica tres métodos

Aplica cuatro
métodos

B No aplica métodos

Figura 4. Muestralos métodos utilizados parafijar precios

Al analizar lavariable precio podemos observar que el 100% de las Mypes utilizan a menos un
método parafijar precios, siendo el més utilizado el método basado en el costo del producto con
una puntuacion de 22 sobre 50.
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m Semanal
M Quincenal
= Mensual
= Trimestral

mN.A.

i

Figura 5. Muestralavariacion de tiempo en que las Mypes realizan un andlisis a sus precios El
70% de las Mypes realiza un andisis de su precio mensua mente, un 18% opta por realizarlo de
formaquincenal y un 12% lo realiza semana mente.



Tabla 6.
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Categoria establecimiento de precios de productos en las Mypes del Distrito de San Pedro de

Lloc, 2018

Categoria Cantidad
Aumentar larentabilidad 18
Precio altos que buscan captar a 1
clientes con mayores ingresos

Precios bajos que buscan 17
incrementar el nUmero de clientes

Derrotar ala competencia 11
No aplica estrategia 0

B m

Figura 6. Muestra de |as estrategia para establ ecer precios.

M Aplica una estrategia

M Aplica dos estrategia

W Aplica tres estrategia
Aplica cuatro

estrategia

B No aplica estrategia

Todas |as empresas aplican a menos una estrategia parafijar precios, siendo lamés utilizadala

estrategia para aumentar la rentabilidad y |la estrategia de precios bajos para incrementar €

numero de clientes con una puntuacion de 18 y 17 sobre 47 respectivamente.
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Tabla 7.

Categoria ajuste de precios de productos de las Mypes del Distrito de San Pedro de Lloc,
2018

Categoria Cantidad
Descuentos 26

Precio diferentes para un mismo

producto ofrecido a diferentes 5
clientes

Precios especiaes en fechas 13
especiales

Precios psicol 6gicos

Ninguna de |as anteriores 4

M Aplica una
estrategia

m Aplica dos
estrategia

M Aplica tres
estrategia

Aplica cuatro
estrategia

M No aplica
estrategia

Figura 7. Muestra de estrategia de gjuste de precios.

Referente a la estrategia de gjuste de precios existe un 12% de Mypes que no aplican ninguna
estrategia de precios, €l 88% restante aplican a menos una estrategia de precios, siendo lamas

popular la estrategia por descuento, con una puntuacion de 26 sobre 49.
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O3: Identificar la aplicacion de plaza en las Mypes del sector comercial del Distrito de
San Pedro deLloc.

Tabla 8.

Categoria seleccion de ubicacion de local de ventas en las Mypes del Distrito de San Pedro de
Lloc, 2018.

Categoria Cantidad
Disponibilidad del local por ser 9
propiedad familiar
Que sea un local ubicado en una
zona comercial, donde se concentra 18
demanday oferta
Que sea defacil acceso paralos

. 5
proveedoresy los clientes
El precio del alquiler del local 4
Ninguna de |as anteriores 0

N.A.
EL PRECIO DEL ALQUILER DEL LOCAL
QUE SEA DE FACIL ACCESO PARA LOS PROVEEDORESY...

QUE SEA UN LOCAL UBICADO EN UNA ZONA...

DISPONIBILIDAD DEL LOCAL POR SER PROPIEDAD... | [ [ [

Figura 8. Muestradela seleccion de ubicacion de local de ventas en las Mypes del distrito de
San Pedro de Lloc, 2018.

En lafigura 7 nos muestra, que la variable con la maxima puntuacién fue la del local ubicado
en una zona comercia donde se concentra demanda y oferta, con un puntaje de 18 de 36, por
consiguiente, con un importante puntaje tenemos a la variable disponibilidad del local por ser
propiedad familiar con un puntgje de 9, finamente con puntgjes menores tenemos a las
variables; precio de aquiler del local con un puntgje de 4, y lavariable de facil acceso paralos

proveedores y los clientes con un puntgje de 5.



Tabla 9.

Categoria identificacion de productos en almacén en las Mypes del Distrito de San Pedro de

Lloc, 2018.

Categoria Cantidad
Por el conocimiento fisico del

producto 28
Por su codigo comercial 6
Por su nimero de ubicacion en 5

amacén

H No utiliza un método para
seleccionar el producto
en almacen

m Utiliza un método para
seleccionar el producto
de almacen

Figura 9. Muestra de laidentificacion de los productos de almacén.

Al realizar unaventay tener que seleccionar un producto de almaceén solo el 36% de las Mypes

utilizan un método para su ubicacion de los productos y un 64% no utiliza un método para

seleccionar € producto en almacén por e conocimiento fisico.



Tabla 10.

Categoria inventarios de las Mypes del Distrito de San Pedro de Lloc, 2018

Criterios Cantidad
Realiza control de inventarios 21
Los productos estan codificados 3
Los productos con mayor rotacidn

estan ubicados en zonas mas 10
accesibles

Los productos que comercializan

siempre estan disponibles para sus 3
clientes
N.A. 0

H REALIZA UNA
ACTIVIDAD DE
CONTROL DE
INVENTARIOS

m REALIZA DOS
ACTIVIDADES DE
CONTROL DE
INVENTARIOS

Figura 10. Muestradel control de inventarios.
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De las cuatro principales actividades sugeridas para €l control de inventarios e 88% de las

Mypes realizan solo una actividad y € 12% solo dos actividades. La actividad mas popular es

el control de inventarios que obtiene una puntuacién de 21 de 37.



Tabla 11.
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Categoria detipo de canal optadas por las Mypes del Distrito de San Pedro Lloc, 2018

Categoria f1 h1%
Canal directo 0 0%
Canal indirecto 24 73%
No tengo conocimiento 9 27%
Total 33 100%

NO TENGO CONOCIMIENTO

CANAL INDIRECTO

CANAL DIRECTO

0 5 10 15 20 25

30

Figura 11. Muestras del tipo de canal usadas por las Mypes del Distrito de San Pedro Lloc,

2018.

El 27% de las Mypes desconocen a qué tipo de canal pertenecen. El 85% de las Mypes del

sector de comercio en San Pedro de Lloc son minorista
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O4: Identificar la aplicacion de promocion en las Mypes del sector comercial del Distrito
de San PedrodelLloc.
Tabla 12.

Categoria relaciones publicas en las Mypes del Distrito de San Pedro de Lloc, 2018.

Categoria Cantidad
Noticiasen diarios y revistas 1
Participacion en eventos especiales 1
Actividades de servicio publicos 2
Redes sociales 15
Ninguna de |as anteriores 15

m Utiliza una

herramienta

m Utiliza dos
herramientas

Utiliza tres
herramientas

Utiliza cuatro
herramientas

m No utiliza
herramientas

@3

Figura 12. Muestra de | as relaciones publicas.

Analizando la variable de promocion observamos que un 45% de las Mypes no utilizan ningln
tipo de relaciones publicas, mientras que un 52% utilizan una herramienta de relaciones

publicas, siendo las redes socia es la herramienta mayor utilizada.



Tabla 13.

Categoria de seleccion de herramientas de promociones en las Mypes del Distrito de San

Pedro de Lloc, 2018.

Categoria Cantidad
Muestras 9
Cupones 0
Devoluciones 10
Concursos

Exhibiciones

Clientes frecuentes

Ningunade las anteriores 12

ﬂ

Figura 13. Muestra de herramientas para promocionar.

m Utiliza una
herramienta

m Utiliza dos
herramientas

m Utiliza tres
herramientas

Utiliza cuatro
herramientas

M Utiliza cinco
herramientas

m Utiliza seis
herraminetas

o No utiliza
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Para promocionar |os productos un 43% de las Mypes utiliza una herramienta, mientras que un

36% no utiliza ninguna herramienta de promocion, siendo una de las variables méas popul ares

parala promocion, la devolucion con na puntuacion de 10 sobre 40.
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Tabla 14.

Categoria de seleccidn para anuncios publicitarios en las Mypes del Distrito de San Pedro de
Lloc, 2018.

Categoria Cantidad
Radio 7
Television 0
Medios impresos 1
Internet 15
Ninguna de |as anteriores 14

M Realiza publicidad en
un medio de
comunicacion

M Realiza publicidad en
dos medios de
comunicacion

W Realiza publicidad en
tres medios de
comunicacion

Realiza publicidad en
cuatro medios de
comunicacion

H No realiza publicidad

Figura 14. Muestra de seleccion para anuncios publicitarios.

El 42% de las Mypes no realiza ninguna publicidad en algiin medio de comunicacion. Podemos
observar que € 46 % utiliza @ menos un medio de comunicacién para promocionar sus
productos, siendo e medio mas utilizado parareaizar anuncios publicitarios, € internet debido
asu gran alcancey facil accesibilidad.
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V. DISCUSION

Se aceptala hipotesis de que las empresas realizan Marketing mix pero de forma empirica, sin
embargo parauna correcta aplicacion del marketing mix es necesario definir lamisiony vision,
el andlisis del entorno, la segmentacion y la estrategia de posicionamiento, las Mypes de San
pedro de LIoc no realizan, ni definen estos andlisis previos.

El principa objetivo de investigacion es. Describir cdmo se aplica el marketing mix en las
Mypes del sector comercial del Distrito de San Pedro De Lloc afio 2018.

Un estudio similar realizado por Espinal (2017) “Gestion de calidad bajo el enfoque de
marketing , en las Mypes del sector comercial Boticas, distrito de Satipo, afio 2017 nos dice
gue tiene como objetivo principal determinar si las Mypes del sector comercial Boticas del
distrito de Satipo, se administran con un sentido de marketing y sugerir planes con e propdsito
de meorar; consistio en que los propietarios de las Boticas comercial no han llevado
capacitacion de Marketing y que ademés desconocen la utilizacién de una matriz FODA,
esencial para un negocio. Con respecto a la contrastacion de hipétesis |os resultado evidencian

gue conocen de gestion de calidad através del marketing de manera empirica.

Detal forma, en la presente investigacién, hallamos | as siguientes semejanzas con respecto ala
investigacion de Espinal (2017): que los duefios de las Mypes no se han capacitado en su
mayoria, por otro lado son pocos los que utilizan andlisis FODA, y parafinalizar, con respecto
alacontrastacion de hipotesis|os resultados evidencian que realizan el marketing mix de manera
empirica. Jaime Serida Nishimura a través de una entrevista de la universidad ESAN, afirma
que; méas del 75% posee actitudes positivas ante laidea de ser empresarios, referente a perfil de
los emprendedores duefios de las Mypes, manifiesta una actitud positiva y demuestran
creatividad y deseos de superacion, pero apesar de esto un 80% del total de los emprendedores

no tiene estudios secundarios completos

Segun Rodriguez (2012) en su investigacion titulada: “Influencia del marketing mix, de la
distribuidora “Probinse” en el comportamiento de compra de las ferreterias minoristas del

distrito de Trujillo”
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Se tuvo como objetivo principa determinar lainfluenciade Marketing mix. Dado los resultados
con respecto alavariable promocion nos dice que el medio de comunicacién mas utilizado para
que se dé a conocer la distribuidora “Probinse”, es la visita de un vendedor y la que menos se
utiliza es la publicidad mediante radios, periodicos, afiches, entre otros. Ademas nos dice que
en la variable promocion, |as herramientas més utilizadas para realizar promociones son las de
regalos, ofertas y descuentos. Con respeto a la variable plaza se aprecia que las ventas son

realizadas en su mayoria por medio del canal directo, y en suminoriael canal indirecto.

Por otro lado, en lapresente investigacion, se hall 6 que los duefios de las Mypes usan € internet
en su gran mayoria, siendo las redes sociales uno delos medios de comunicaci én mas importante
para promocionar sus productos debido a los bagos precios y su largo alcance. El estudio
identifica s se realiza o no la variable precio, producto, plaza, promocion, pero no relaciona e
identifica si las estrategias son las adecuadas segin € tipo de producto, los objetivos de la
empresa, € publico objetivo, etc.

Seguin Pereyra (2011) En su tesis “Estrategias de Marketing aplicadas por las tiendas de salud
natural de Lima” investigacion de la casa de estudios San Martin de Porres, ha tenido como
objetivo principal reconocer qué estrategias de marketing son las més aplicadas por las tiendas
de salud de la ciudad de Lima. Se llegaron a las conclusiones que: Las tiendas de salud de la
ciudad de Lima tienen en su casi totalidad una mala guia en sus estrategias de marketing, en
estrategias de precio se evidencian que determinan su precio en base a la competencia y la
ubicacion, lo que concierne a la estrategias de plaza se evidencia que la mayoria de | as tiendas

se encuentran bien ubicadas.

Asi mismo, en cuanto a los resultados de investigacion sobre la variable precio, en lo que
concierne afijacion de precio, los duefios delasMypes del distrito de San Pedro de LIoc estiman
que € costo de producto es méas importante para establecer sus precios a diferenciade la ciudad
de Lima que tiene un mercado mas competitivo y mas amplio respecto a nivel de poblacion de
negocios y es por ello que se haya una diferencia en los métodos usados para establecer sus
precios. En lo que concierne a la variable plaza, los resultados evidencian que un buen lugar

para un negocio depende de una concentracion de demanday oferta.
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Por otra lado, siguiendo lareferencia a la variable plaza, M endoza (2015) En su tesis titulada
“Aplicacion de marketing mix de las Mypes exportadoras del sector textil del distrito de la
Victoriaen € 2015”.

Tuvo como conclusiones que: Las Mypes del sector textil aplican el marketing mix pero se
observan agunas decadencias en la variable plaza, esto sucede debido a motivo que no poseen
buenos conocimientos o guias para que logren de esta manera penetrar su producto a diferentes

partes de donde se desea.

Referente a los hallazgos de investigacion con respecto a la aplicacion del marketing mix,
también podemos asegurar que existe alguna decadencia en lo que concierne al conocimiento y
asesoramiento, debido a que no realizan los previos andlisis que conllevan un buen marketing.
Pero a pesar de tener esas decadencias s estan estableciendo de forma adecuada el negocio

dentro de las zonas concentracion de demanday oferta, pero, de forma empirica.



V. CONCLUSIONES

Respecto a la variable producto podemos concluir que las Mypes del sector comercial
del distrito de San Pedro de Lloc optan mayormente por |os productos de conveniencia,
y muestran tener mas interés en la calidad de sus productos organi zandol os mayormente
en funcion a sus tipos de producto como también en el precio del producto.

Respecto ala variable precio podemos concluir que la mayoria de las Mypes del sector
comercial del distrito de San Pedro de Lloc, fijan sus precios de productos mediante €l
costo del producto, de esta manera obtienen una ganancia neta, y aumentan su
rentabilidad, ademas respecto a su estrategia de gjuste de precio la mayoria utiliza los
descuentos, haciendo un analisis de precios mensual en su mayoria.

Respecto a la variable plaza podemos concluir que la mayoria de las Mypes del sector
comercial del distrito de San Pedro de Lloc, parala ubicacion del local optan donde se
concentra la demanda y oferta, ademés identifican su producto en almacén por su
conocimiento fisico, realizan un control de inventarios, y en su mayoria se concluye que
son de canal indirectos.

Respecto a la variable promocion podemos concluir que la mayoria de las Mypes del
sector comercial del distrito de San Pedro de Lloc le dan més énfasis al internet para
realizar su publicidad, ya que hacen conocer sus productos mayormente mediante redes
sociales, respecto a herramientas de promocién, las devoluciones y las muestras son las
més usadas.

Se puede concluir de manera en genera que las Mypes estén usando € marketing mix,
pero lo hacen empiricamente debido a que los duefios de las Mypes no han llevado
capacitaciones sobre marketing, ademas no consideran en sus andlisis previos el FODA,
un andlisis de sus competidores y no realizan una segmentacion de clientes, estudios
fundamental es para que se pueda hacer una correcta aplicacién de marketing mix.



V1. RECOMENDACIONES

Se recomienda a los duefios de las Mypes elegir productos con mas atributos para su
comercializacion, ya que siendo €l més elegido es la calidad del producto, dejando de
lado otros importantes atributos, por ello, se sugiere usar méas de 2 atributos con €l
proposito de captar més clientes y hacer que sus productos sean més atractivos, ademés
se recomienda que las Mypes sigan manteniendo organizada sus lineas de productos,
como lo van haciendo hasta ahora, pero de ser posible se sugiere que usen los dos
métodos establ eciendo una combinacion que mejore la comercializacion.

Se recomienda a las Mypes que tengan en cuenta la fijacion de sus precios en e valor
percibido al cliente, ya que para los negocios en general e cliente debe ser lo mas
principal, debido a que sera quien le generara las ganancias, ademas se sugiere a las
Mypes que hagan mas gjustes de precio de productos, y no solo establecerse en los
descuentos como lo hacen en su mayoria, ademés de darle beneficios a sus clientes
habituales, es decir a quienes llevan mayor cantidad de producto que otros.

Se recomienda usar algun tipo de método para identificar los productos en almacen,
teniendo como primeraopcion algunos de los métodos presentados en estainvestigacion,
eligiendo & que megjor se adapte a sus necesidades y posibilidades, ademas, se sugiere a
los duerios de las Mypes hacer més actividades de control de inventarios.

Se recomienda a los duefios de las Mypes a no solo optar por €l internet sino que tengan
otras opciones, ya que lamayoriade clientes no cuenta con este método parainformarse,
ademas se sugiere utilizar herramientas de promocion, ya que en su gran mayoria no
vienen siendo utilizadas.

Se recomienda a los duefios de las Mypes llevar capacitaciones de marketing ya sea de
modo presencial (Brindado por la MPP) o virtual, aprovechando que hoy en dia se dan
cursos muy atractivosy también defécil acceso en lared. Ademés de esto, serecomienda
analizar un diagnostico externo e interno para aprovechar las fortalezas y mejorar las
debilidades, también de aprovechar las oportunidades que se dan el entorno y prever

posibles amenazas.
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VIII. ANEXOS

Tabla 15.

Categoria para € tipo de capacitacion de los duefios de las Mypes del Distrito de San Pedro
de Lloc, 2018.

Categoria fl h1%
0%
0%
0%
21%
0%

21%

Cursos presenciales
Cursos virtuales
Diplomados
Charlas de capacitacién
Otros
Total

N O N O O O

OTROS
CHARLAS DE CAPACITACION
DIPLOMADOS

CURSOS VIRTUALES

CURSOS PRESENCIALES |

Figura 15. Muestra de capacitacion para duefios de las Mypes del distrito de San Pedro de
Lloc, 2018.

Se observaen lafigura 15 que € universo es de 7, podemos notar que solo han asistido a
charlas de capacitacion



Tabla 16.

Descripcion de “Escala de Likert general™
Categoria  Rango Resultados
De0a10 MW 0

deficiente
De1l1a20 Deficiente
De21a30 Regular 1
De31a40 Bien 25
De41a50 Muy bien 7
TOTAL 33

Figura 16. Muestra de porcentajes de “Escala de Likert general”.

M De 0 a 10 Muy deficiente
H De 11 a 20 Deficiente

De 21 a 30 Regular

De 31 a 40 Bien
H De 41 a 50 Muy bien

48

Con los resultados generales pudimos notar que las Mypes del distrito de San Pedro de Lloc si

estan aplicando bien el marketing mix, pero pueden mejorar, esto puede ser debido aque lo

estan haciendo empirica, es decir no tienen un conocimiento general establecido del marketing

mix.
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CUESTIONARIO

La siguiente encuesta esta dirigida para los duefios de las Mypes con €l propésito de obtener
informacion sobre su aplicacion alo que serefiere la herramienta del marketing mix.

Datos generales del encuestado:
Sexo:

0 Masculino
o Femenino

Edad:
Nivel de educacion:

0 Primario
0 Secundario

0 Superior

o Universitario

Sector econdémico al que pertenece su negocio:

o Agricola
o Comercio
0 Servicios
0 Industria

Tiempo en & mercado del negocio:

Oalano
1 a3 afios
3 abafos
5al0 afios
10 amés

O O O O O

Empleados con que cuenta &l negocio:

o 1-10
o 11-100
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CUESTIONARIO:
De las siguientes preguntas, se le solicita escoger entre 1 0 mas de las alternativas expuestas.

1. ¢Quétipode productoscomercializa en su hegocio? — Ver tarjeta
a. Productos de conveniencia.
b. Productos de compra.
c. Productos de especialidad.
d. Productos no buscados.
2. Parasdleccionar € producto y/o productos que comercializa, usted tomo en
cuenta:
a. Lacaidad del producto.
b. Caracteristicas del producto.
c. Laaparienciadel producto.
d. Lautilidad del producto parael cliente.
e. Ningunade las anteriores
3. Lalineade productos esta organizada:
a. Enfuncién alos tipos de productos.
b. Enfuncion a precio de productos.
c. No tengo organizada linea(s) de productos.
d. Noaplica
4. Parafijar los preciosdelos productos que comer cializa, usted tiene en cuenta:
a. El costo del producto.
b. Utilidad meta
c. El vaor percibido por cliente.
d. El precio delacompetencia
e. Ningunade las anteriores.
5. Al establecer los precios de sus productos usted consider o:
a. Aumentar larentabilidad
b. Precios altos que buscan captar clientes con mayores ingresos.
c. Precios bgjos que buscan incrementar €l nUmero de clientes.}
d. Derrotar ala competencia
e. Ningunade las empresas
6. ¢Realizaoharealizado alguno delos siguientes ajustes en sus precios?
a. Descuentos.
Precios diferentes para un mismo producto ofrecido a diferentes clientes.
Precios especiales en fechas especiales (Promociones).
Preci os psicol 6gicos.
Ninguna de |as anteriores.

®oo0 o
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7. Al seleccionar la ubicaciéon de su local de venta, tuvo en cuenta:

a
b.

C.

d.

e

Ladisponibilidad del local por ser propiedad familiar.

Que seaun loca ubicado en zona comercial donde se concentra la demanda y/o
ofertadel producto.

Que sea de facil acceso paralos proveedoresy los clientes.

El precio del aquiler del local.

Ninguna de |as anteriores.

8. ¢Cbmo identifica usted un producto en almacén?

a
b.

C.

Por el conocimiento fisico del producto.
Por su cédigo comercial.
Por su nimero de ubicacion en almacén.

9. Referentealosinventarios:

a
b.
C.

d.

Realiza control de inventarios.

L os productos estan codificados.

L os productos con mayor rotacion estén ubicados en las zonas mas accesibles
en el area de amacenamiento.

L os productos que comercializa siempre estan disponibles para sus clientes.

10. ¢A quétipo de canal pertenece su negocio?

a
b.
C.

Canal directo.
Canal indirecto.
No tengo conocimiento.

11. Al pertenecer al sector comercial ¢(Quétipo deintermediario es?

a
b.
C.

Mayorista (distribuidor)
Minorista (detallista)
Agente intermediario

12. Realiza o harealizado relaciones publicas através de: - Ver tarjeta

a
b.
C.
d.
e.

Noticiasen diarios y revistas.
Participacion en eventos especiales.
Actividades de servicio publico.
Redes sociales.

Ninguna.

13. ¢Quétipo de herramientas de promociones utiliza o ha utilizado?

Q@00 o

Muestras.
Cupones.
Devoluciones.
Concursos.
Exhibiciones.
Cliente frecuente.
Ninguna.
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14. ;Realiza o ha realizado anuncios publicitarios través de alguno de estos medios?
a. Radio.
b. Television.
c. Mediosimpresos.
d. Internet.
e. Ninguna.
15. En su negocio, ¢De qué forma se realizan laslabores de marketing?
a Externa
b. Internamente
c. Noseredizan
16. ¢A cual delassiguientes alter nativas usted toma en cuenta para analizar y tomar
decisiones?
a. Competenciadirecta
b. Fortalezasy Debilidades
c. Situacion del mercado
d. Ninguno
17. ¢;Cada quetiempo realiza un analisis de los precios de sus productos?
a. Semanal
b. Quincenal
c. Mensual
d. Trimestra
e. Ningunadelas anteriores
18. Después derealizada la venta ¢Usted realiza algun tipo de cuestionario verbal o
escrito a susclientes para conocer su nivel de satisfaccion del productoy servicio?
a. S
b. No
19. Recibe 0 harecibido algun tipo de capacitacion sobre marketing mix
a. S
b. No

Si su respuesta es si, indique cual de estas opciones ha tomado:

Cursos Presenciades
Cursos virtuales
Diplomado

Charlas de capacitacion
Otros

oo oo
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N° PREGUNTAS Muy de Pe Indiferente =" Nada de
acuerdo | acuerdo desacuerdo | acuerdo
1 Se quiénes son mis principales competidores
. Esimportante € analisis de fortalezas y debilidades en mi negocio parala
toma de decisiones
Es importante el analisis de oportunidades y amenazas en mi negocio para
3 latoma de decisiones
4 Lafidelizacion de los clientes tiene no repercusion en lamejora de las
ventas de la empresa
= Es importante que e nombre de mi negocio sea entre |os pobladores de San
Pedro de Lloc
6 No es importante definir 10s objetivos para mi negocio
. Es importante analizar |os cambios en € entorno politico, econémico, social
y culturd
No tengo unavision y mision claramente definidos
Desconozco las estrategias de mis competidores
10 Es importante realizar la segmentacidn de clientes




Base de datos

P10

P9

P8

P7

P6

P5

P4

P3

P2

P1

Encuestados

10
11
12
13

14
15

16
17

18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33




CONSTANCLA DE VALIDAC 1ON

MM&ML titular

de profesion

del NI

N YpaRRe08 0
_EcovorusTta

ejercicndo

sctualmente como M{luu@ﬁﬂﬁm ;e la

Institucion

otweransp Casap \JaiEso

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de

Validacion del Instrumento (cuestionario), a los efectos de su aplicacion a los
duefios de: Lus Mypes del Sector Comercial del Distrito de San Pedro de 1loe -

2018

Luega de hacer las ohservaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

DPrecin ones.

DEFICIENTE | ACEPTABLE BU EN{I EXCELENTE

Congruencio de lems l"{_‘
Apwplitud de contenido v

Redsccitn de log llems V,

Claridad y precisidn "//
Pertinencia i

- -
En Chepen, 2 log 2 i dias del mes de _sUVn del
—N

208

55




ClA DE V

Yo, Atlss o rafen Pacwsd . titular
del DNL N F32993¢0 . de  profesion

THE . L) Soriedd . ejerciendo
petuslments como PG rz® LA RS Peg ] ,enla

Institucidn  Z/A/eRSman OESIR i)

Por medio de lu presente hago conster que he revisado con lines de
Validacion del lnstrumento (cuestionario), o los efectos de su aplicacion a los
duefios de: Las Mypes del Sector Comercial del Disirito de San Pedro de LLoc -
2018

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEFTABLE BUEND EXCELENTE

Congruencia de Frerms o

Amplitud de contenido - =

Redacoitn de lo {lems -

Claricd y precisiin -
Pertinencia o

En Chepen, a los <& diasdel mes de bk 7 del
v e 4
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CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, _Fabls Aguiloc Chiges , titular
del  DNL N 1482440 ., de profesion

'Inll_:- Estg.l-’.,t-,.. MBE & ﬂ Jpnzui [:}: ;!:_" gt E‘u._i.:-'.-ai gjercicndo

sctuatmente como [ scoate o 't'g.g.gg.} P tial . en ln
Institucion v o iuilal {'t'_g_:: ‘I.|'.1|Ifru

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de
Validacion del Instrumento (cuestionanio), 4 los efectos de su aplicacion a los
duefios de: i isiri
2018

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

DEFICIENTE | ACEFTABLE BLEND EXCELENTE

Congruensia de ltems -

Amplitud de contenida -~

Reedaceian de lox items -

Claridad ¥ precisidn

Pertinencin

EriChepen, alos_Z 6 diasdel mesde _ Juii o del

Tor ¥
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