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RESUMEN
El siguiente trabajo de investigacion tiene por objetivo proponer estrategias de
marketing sensorial para incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito
de Zafia 2023, para ello se aplico una metodologia de investigacion tipo basica con
enfoque cuantitativo, con un disefio no experimental y propositivo. Ademas, se
elaboraron encuestas para cada variable, las cuales fueron validadas por cinco
expertos, verificando la confiabilidad mediante el estadistico Alfa de Cronbach. Los
resultados indicaron que al describir las ventas del dulce tradicional datil no son
muy buenas ya que el 45.7% (160) de los clientes consideraron un nivel medio; lo
que demuestra que los clientes no conocen al 100% los bienes que cuenta la
empresa entre ellos el dulce tradicional datil, a la vez conto un 26.9 (94) de un nivel
alto y de 27.4% (96) del nivel bajo, esto es reflejo de que los clientes no conocen
los bienes brindados por la empresa, también se propuso Disefiar estrategias de
marketing sensorial para incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito
de Zafia 2023. Se llego a la conclusién que al proponer estrategias de marketing

sensorial ayudaran a que el dulce tradicional datil del distrito de Zafa incremente.

Palabras clave: Marketing sensorial, ventas, dulces tradicionales y datil.
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ABSTRACT
The following research work aims to propose sensory marketing strategies to
increase sales of traditional date candy in the district of Zafia 2023, for which a basic
research methodology with a quantitative approach was applied, with a non-
experimental and purposive design. In addition, surveys were developed for each
variable, which were validated by five experts, verifying reliability using Cronbach's
Alpha statistic. The results indicated that when describing the sales of the traditional
date candy they are not very good since 45.7% (160) of the clients considered a
medium level; which shows that the clients do not know 100% of the goods that the
company has among them the traditional date candy, at the same time they counted
26. 9 (94) of a high level and 27.4% (96) of the low level, this reflects that customers
do not know the goods provided by the company, it was also proposed to design
sensory marketing strategies to increase sales of traditional date candy in the district
of Zafa 2023. The conclusions found were: it was possible to propose sensory
marketing strategies that will help to increase the sales of the traditional date candy

of the district of Zafa.

Keywords: Sensory marketing, sales, traditional sweets and date.



l. INTRODUCCION

Actualmente estamos pasando y viviendo con una pandemia llamada (SARS-CoV-
2), en la cual sabemos que esta enfermedad puede causar hasta la muerte, lo que
se indic6 al comienzo es aislarnos, utilizar los procesos de bioseguridad, lavado de
manos, mascarilla, metro de distancia, se tuvieron que acostumbrar a nuevos
cambio y la manera de vivir, es ahi donde el marketing sensorial, es clave
fundamental, porque, se le dio la importancia, la cual permite tener y conocer mejor
a los clientes, se sabe que los dulces o comidas tienen muchas maneras de
prepararse y sobre todo la vida uatil del producto y si cumplen con el protocolo
sanitario, en México y Espafia son los paises que mayormente trabajan sus
productos. Jiménez et al (2019) afirman que la estrategia de marketing sensorial

ayudara a mejorar las ventas en las empresas.

Llegar al consumidor hoy en dia en muy dificil y asi lo afirma Marin et al (2022), al
consumidor se le hace muy dificil escoger entre algunas marcas y que el marketin
g sensorial ayudo a solucionar con éxito a muchos vendedores, esta investigacion
busca realizar estrategias de marketing sensorial para obtener una rentabilidad en
el dulce tradicional datil. Nadanyiova y otros (2018) opinan que los sentidos son
parte fundamental al momento de comprar algin producto, Mai (2020). Indica que
el Marketing sensorial es aquel que ayudara a tener relacién con los sentidos ya
gue afectara su percepcion, juicio y comportamiento de los consumidores y tienen
toda la razén ya que el marketing sensorial tiene mucha relacion con los sentidos
sabemos que las empresas no le dan mucha importancia al marketing sensorial
pero a la vez Noe (2022) nos comenta que al momento de utilizar las estrategias
de marketing digital las cuales también son fundamentales las ventas también
incrementan, si estas son bien aplicadas y ejecutadas las ventas subiran. De Mas
Eulalio, et al (2022). opinan como es vivir el marketing sensorial con el coronavirus,
como se sabe estamos aun viviendo con una pandemia hace dos afios y por ende
tenemos que hacernos parte de ella, cabe recalcar que el marketing sensorial es
parte del dia de nosotros y adecuarlo a esta pandemia no ha sido nada facil, sin

embargo, muchas empresas se adecuaron a esta pandemia.

Por otro lado, el Perl es un pais, multicultural a cada sitio que se visita siempre

habra un dulce que destacar y las ventas de dulces tradicionales son muy buenas.



Cada lugar se identifica por un dulce, por ejemplo: Ica con sus chocotejas, el Pera
encontramos, arroz zambito tradicional, arroz con leche de convento (que lleva solo
leche, nada de agua), mazamorra morada casera con frutas y harina de camote,
picarones, chumbeques, etc. Pero no son muy conocidos por los turistas.
Khandelwal y otros (2020) nos confirman que entre los 5 sentidos el sentido que
tiene mayor valor es la Vista, ya que tiene mayor influencia a la hora de tomar
decisiones, los consumidores comprar algo a la primera instancia a como ven las
cosas. El marketing es un reflejo de lo que el consumidor necesita, desde el disefio,
precios, promocion, plaza, es aquel que ayuda que los consumidores logren captar
con una marca Céardenas (2015). Si esto lo llevamos al marketing sensorial queda
reflejado que con el ayudaremos el crecimiento por medio de los sentidos. Ademas,
Petit y otros opinan que es de suma importancia para el marketing sensorial la
tecnologia. Hoy en dia muchas organizaciones estan aplicando incorporar el
marketing sensorial estos ayudan a que el cliente se fidelice Gonzalez (2016).
Segun Hamilton A. (2019) el factor mas influyente en las ventas es el sensorial. Ya
que se refleja en las emociones que puede mostrar el consumidor por medio de los
5 sentidos, los cuales son de suma importancia porque nos ayudard a
posicionarnos y a la vez estar en la mente del consumidor, esto sera un beneficio
para el crecimiento de las ventas. por otro lado, se puede dar a conocer que el
periodo productivo del datil es anual, solo es el mes de marzo podemos encontrar
esta fruta y que los paises donde encontramos mayoria de esta fruta es Asia y
Africa, Es por ello que si aplicamos un buen marketing sensorial tendremos buenos

resultados para ayudar en la rentabilidad de este.

En local hablaremos del datil en Zafia no es muy comuln ni para venta ni para
consumo a pesar de tradicion cultural, pero en otros paises esta fruta se preparada
de diferentes variedades entre ellos helados y postres. Sin embargo, en ZANA se
caracteriza por ser una zona que brinda variedad de productos tipicos como el
majarblanco, membrillo, confites, datil, tejas de manjar blanco e higo, estos dulces
son consumidos en las diferentes ferias patronales que hay tanto en la region
Lambayeque y la Libertad. Un 80% de estos dulces se venden mas en otras ferias
y un 20% solo lo venden en Zafa para las distintas ferias que se celebran en el
pueblo, cabe recalcar que la Pandemia trajo algo bueno ya que los mismos

pobladores consumian estos productos, llegaban de otros lugares a comprar estos



deliciosos dulces, por otro lado Camino (1952) menciona que los dulces del datil
ya existian incluso eran enviados a otros lugares del mundo, en 1966 las cajetas y
el datil confitado eran extraidos del exterior, Fray Diego de Cdrdoba, anotaba en
Zafa en 1551 los innumerables dulces que hay salen para tierra firme y otras partes

del Peru.

Después de haber visto la realidad problemética, en la actual tesis la autora esboza
como interrogante de investigacion a lo siguiente ¢De qué manera las estrategias
de marketing sensorial incrementaran las ventas del dulce tradicional datil en el
distrito de Zafia 20237?. La actual tesis tuvo una justificacion econémica, en la que
se basa que la propuesta de estrategias de marketing sensorial, la cual permitira
mejorar las ventas y a la vez con el fin de incrementar y mejorar las ventas y
posicionamiento empresarial. Ademas, la investigacion contd con una justificacion
metodoldgica, el método cientifico se aplicé para prestar atencion a un problema,
se aplico el instrumento para la recoleccion de informacion externa, la cual permitié
alcanzar conclusiones que ayudaran y a la vez ser aplicadas en otros entornos con
similares caracteristicas en las cuales las estrategias de marketing sensorial
ayudaran a incrementar las ventas. También, se presentd una justificacion tedrica
ya que contribuyd al conocimiento de las variables de estudio, estrategias de
marketing sensorial y ventas, y como la propuesta ejecutada pudo mejorar las
ventas del dulce tradicional datil, en todos los entornos complejos, fenbmenos
naturales, medidas sanitarias, que restringen la economia y el potencial de las
organizaciones. Por otro lado, presenté una justificacion social, ya que esta
contribuy6 en la comunidad cultural, ayudando a que las tradiciones no pierdan su

valor.

Asi mismo, la actual tesis considero como objetivo general proponer estrategias de
marketing sensorial para el incremento de las ventas del dulce tradicional datil en
el distrito de Zafia, 2023 y a la vez contando con objetivos especificos tales como
describir los niveles de ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafia 2023,
Disefar un cronograma de festividades y de ventas del dulce tradicional datil del
distrito de Zafia 2023, validar las estrategias de marketing sensorial para

incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafia 2023.



Il MARCO TEORICO

En la presente investigacion, para una mejor comprension se presentan
antecedentes de investigacion nacionales e internacionales. Se hablara del

marketing sensorial y ventas.

Como sabemos hoy en dia llegar al consumidor es muy dificil, es por ello que
gracias al marketing sensorial, podemos llegar al consumidor por medio de los

sentidos y de las emociones. Es asi que encontramos:

A nivel nacional, en cuanto a la variable venta, el investigador Segovia et al (2022),
menciona en su estudio que va a proponer un plan de marketing para incrementar
las ventas, la metodologia que se aplico fue mixta y propositivo, con disefio no
experimental, se realiz6 un cuestionario tomando una muestra a 123 clientes y al
duefio se le aplico una entrevista, se llego a la conclusién que los resultado son de
Optima calidad, que esta accesible los precios, lo cual es favorable para incrementar
las ventas y por ultimo se sabe que la propuesta que se realizé incremento las
ventas ya que esta se aplico correspondiente a lo que la empresa necesitd con
ayuda de las estrategias de marketing, como se puede observar si dentro de una
organizacién se aplica bien las estrategias y se maneja una buen aplicacion de
encuesta se podra llegar a buenos resultados y este es uno de estos ejemplos ya
gue aplicaron estrategias de marketing sensorial, encontrando buenos resultados,
lograron fidelizar a los clientes y a la vez esta investigacion al realizar las correctas

estrategias de marketing se logré incrementar las ventas.

A la vez Grisales et al. (2021), en su estudio propusieron aumentar la rentabilidad
y la eficiencia, basandose en las estrategias de marketing sensorial y la tecnologia,
Por lo tanto, la metodologia utilizada fue explorativa, 18 personas fueron las que
formaron parte de la muestra, a las cuales se les aplicé una encuesta. Se obtuvo
resultados que, indican un incremento en las ventas y la satisfaccién, de un afio al
otro hubo un incremento de ventas, a la vez se dieron cuenta de que aplicando
estas estrategias lograron llegar a los clientes, la estrategia que mas ayudo fue la
visual por que lograron modificar su organizacion y a la vez colocaron tecnologia
que ayudo mas a la rentabilidad de dicha empresa. Se concluyo que este modelo
es valido y fiable ya que las estrategias de marketing ayudan a un incremento de



ventas y mas aun si dentro de una empresa se cuenta con una buena rentabilidad
y eficacia, sabemos que estos dos van de la mano y si dentro de la organizacion
existe esto, los colaboradores podran ayudar a utilizar estrategias las cuales

ayudaran en el incremento de las ventas y esto sera beneficio para la empresa.

Por otro lado Peralta (2019) comenta en su estudio proponer un plan de estrategias
de promocion para incrementar las ventas, la metodologia utilizada fue un enfoque
mixto y propositivo, el cual el objetivo es aumentar las ventas, el investigador realizo
una entrevista a los colaboradores de la empresa, en la cual la empresa no cuenta
con estrategia de fidelizacion de los clientes, ademéas no contaba con un buen
logotipo, sus canales no eras los correctos, es por ello que el investigador propuso
realizar las estrategias de promocion las cuales fueron de 6ptimos resultados, ya
gue busco canales con mas visibilidad de clientes, realizé un logo para que gane
marca, Yy a la vez promociones donde los consumidores puedan saber de esta
empresa en las distintas plataformas o redes sociales, esto favorecié mucho a la
empresa he hizo que creciera sus ventas, si se genera buenas estrategias se

ayudara a la organizacién a crecer y a la vez fidelizar a sus clientes.

Por otro lado, en la variable marketing sensorial, Quaresma et al, (2020), en su
estudio propusieron estimular los sentidos es clave para mejorar la experiencia,
buscan que exista una experiencia de los visitantes al tener que interactuar con la
tecnologia, la metodologia que se aplicé es cualitativa, estuvo conformada por 33
personas la muestra, les realizaron una encuesta. Detallandose como resultados
una experiencia satisfactoria en los clientes, sintiendo estimulos en todos los
sentidos, en la cual se concluyo que si llegas a posicionarte en la mente del
consumidor y con estrategias de marketing sensorial ayudaras a incrementar las
ventas de las empresas y si estas van de la mano con la tecnologia ayudard mucho
mas ya que serd ms dindmico y a la vez se tendra resultados de incremento de

venta satisfactorio.

A la vez Linares (2019), en su estudio propuso mejorar el posicionamiento con
ayuda del marketing sensorial, por lo cual la metodologia que fue utilizada es
descriptiva-propositiva, 150 personas fueron a quienes se les realizo el cuestionario
En la cual se encontr6 como resultados que, indican un mejor posicionamiento

después de haber aplicado el marketing sensorial y esto se debe gracias a las



buenas estrategias aplicadas, propusieron mejorar el logo, la manera de atender,
promociones, entre otros los cuales fueron utiles para el posicionamiento de la
empresa. La organizacion obtuvo mejoras durante la aplicacion de dichas
estrategias sobre todo en el posicionamiento de los clientes.

A nivel Internacionales, en cuanto a la variable marketing sensorial el investigador
Silaban y otros (2023), en su estudio nos habl6 de una combinacién de los gerente
y los cinco sentidos, utilizaron una metodologia donde proponen a las estrategias
de marketing causen satisfaccion en los clientes y la muestra fue 525 personas, las
cuales se realizé mediante un andlisis de un modelo de ecuaciones estructurales
con Smart-PLS, Detallando como resultado que tanto el olfato y el tacto son claves
en la satisfaccion del cliente y que aplicando buenas estrategias de marketing

sensorial obtendremos mas ventas.

Es asi que el investigador Jimenes y otros (2022), en su estudio propusieron
comprobar y a la vez ser mas eficientes en la compra de los consumidores como
para la empresa vendedora. Utilizaron una metodologia donde adaptaron el
denominado Modelo de Marketing Sensorial a un caso real, detallando como
resultados, un gran aumento en las ventas a partir de haber dado importancia al
marketing sensorial. Como vemos las ventas incrementaron una vez utilizado el
marketing sensorial, es asi como esta empresa pudo incrementar sus ventas llego
a la mente de los consumidores aplicando estrategias visuales, gustativas, hicieron
al cliente parte de ellos, es asi que se dieron cuenta de como es posible un

incremento de ventas gracias al marketing sensorial.

Por otro lado, el investigador Jimenes et al (2021), en su estudio propusieron
aumentar la rentabilidad y la eficiencia, basandose en las estrategias de marketing
sensorial y la tecnologia. Por lo tanto, se utilizé en la metodologia exploratoria y
propositivo ya, estuvo conformada por 18 personas la muestra, se les aplicdé un
cuestionario. teniendo como resultados que, indican un incremento en las ventas y
la satisfaccion se concluy6 que este modelo es valido y fiable ya que las estrategias
de marketing permiten lograr un incremento de ventas. Se obtuvo resultados
Optimos realizando estrategias visuales para los clientes es asi como consigui6 el
aumento de clientes y de las venta ayudandose de la tecnologia y de la estrategia

de marketing sensorial visual.



Grisales y otros (2021), en su estudio se refirid a la percepcion de olores en el cual
realizaron para ver la gran importancia y como el merchandising causa impacto en
la estrategia sensorial olfativa, utilizaron la metodologia explorativa y propositiva,
realizaron encuestas para 350 personas, teniendo como resultados que la mayoria
prefiere el aroma suave y a la vez tuvo una aceptacion favorable por parte de los

clientes.

Franco y otros (2019), en su estudio propusieron tener una relevancia de los cinco
sentidos en el marketing turistico. Por lo cual, la metodologia que se realizo fue
mixta y cualitativo y la muestra quedo conformada por turista que respondieron por
la web y paginas de block. Detallandose como resultados que, si fue favorable el
marketing sensorial ya que los turistas visitan y regresan a Portugal por lo que ven
teniendo esto como un buen resultado ya que aumenta los extranjeros. En sus
resultados vemos que son favorables y si hablamos de turismo el Peru es uno de
los paises con mas turistas extranjeros, si las organizaciones utilizaran esta
estrategia seria muy Util ya que ayudaria a que mas extranjeros ingresen al pais.
Aqui aplicaron la tecnologia y a la vez estrategias de marketing sensorial visual y
tactil, ya que por medio de paginas hicieron que los turistas se comunicaran mas
con la empresa, tactil al momento de llegar por que se sintieron como en casa, con

estas estrategias ayudo a que la empresa mejorara e incrementara sus ventas.

Marin y Gémez (2018), propusieron en su estudio aumentar los consumidores de
Zara y Stradivarius en la cual utilizo las estrategias de marketing sensorial. Por lo
tanto, la metodologia utilizada fue propositiva y estuvo conformada por 2 tipos de
consumidores la muestra, a quienes se les realizo un cuestionario. teniendo
resultados en los cuales, Zara tiene grandes dimensiones, en Stradivarius la
situacién no es tan optima, que en el aspecto de olor Zara tiene mas relevancia, por
lo cual, los resultados fueron 6ptimos la empresa aplicé estrategias de marketing
sensorial olfativas ya que la empresa mejoro sus perfumes, aplicando esta
estrategia a la vez las ventas mejoraron e incrementaron, se concluyé que al
realizarse buenas estrategias de marketing se permite lograr un incremento de
ventas a la vez se aplico estrategias de marketing sensorial olfativa la cual ayudo a
la empresa a posicionarse y a crecer econdmicamente, hizo que se posicione bien

en el mercado, es por ello que saco mas ventaja con la otra empresa.



En los antecedentes dentro de las estrategias de marketing sensorial se hablara
sobre las teorias relacionadas al tema, se hablara sobre la Teoria de la sinestesia
en el marketing. Spense, (2012). Esta teoria sostiene que las experiencias
multisensoriales pueden crear una sinestesia, que es una mezcla de sensaciones
que pueden aumentar la percepcion del cliente o consumidor y hacen que la
retencion de la marca sea mucho mejor. Las marcas pueden utilizar diferentes
estrategias sensoriales para crear sinestesia y mejorar la experiencia del
consumidor.

Lo segundo expresado por Jiménez et al (2019). El marketing de los sentidos o
marketing sensorial se puede entender de manera general, Krishna (2010),
describe al marketing sensorial como aquel que va dirigido a los sentidos de los
consumidores y este afecta a su comportamiento, es por ello que este se relaciona
mucho con el sentido y mente de ellos, es importante estudiar como las emociones,
la percepciones hacen que el consumidor modifiquen su comportamiento a la hora
de comprar, cabe mencionar que lo que se indica es verdadero ya que el marketing
sensorial influye y se centra en los cinco sentidos que posee el ser humano y estos
ayudaran y marcaran la diferencia en las empresas que sepan aplicar dichas
estrategias de marketing sensorial. Hoy en dia hablas del marketing sensorial y de
como influye en los consumidores es de suma relevancia, ya que sus estrategias
sensoriales son de mucha importancia para obtener resultados favorables, hoy al
consumidor se le hace dificil poder escoger entre una y otra marca, es ahi donde el
marketing sensorial entra para poder ayudar a las organizaciones a fidelizar y poder

ayudar en el incremento de venta de las empresas.

Lo que se menciona es que contamos con estrategias sensoriales visuales los
cuales ayudaran que el cliente capte el producto por medio de las vistas, los colores
e imagenes son de suma importancia. A la vez hay estrategias auditivas en el cual
el cliente captara un producto por lo que escucha, estrategias olfativas, captara al
producto por medio del olfato y pues si es de un producto de comida o perfume es
una estrategia que ayudara mucho a estas empresas a mejorar, también se habla
de la estrategia tactil, los clientes captaran al producto por medio del tacto y
finalmente estrategias gustativas, los cuales los clientes captaran al producto

mediante el gusto. Como vemos estas estrategias tienen mucha relacion con los



cinco sentidos de las personas los cuales seran de mucha importancia si son

aplicadas en las organizaciones, ya que son el primero filtro hacia un cliente.

Con respecto a las dimensiones Manzano et al (2012) le da importancia a los cinco
sentidos, emociones y la importante para llegar a la mente del consumidor es por
ello que se habla de la vista como experiencia sensorial, es uno de los sentidos
mas importantes del ser humano con el cual podemos visualizar los que nos rodea
y a la par con lo que las empresas nos venden es aqui donde los clientes recopilan
la informacién a través de la vista es la primera impresion que se llevara el cliente,
el oido como experiencia sensorial, Este sentido es uno de los mas sensibles e
importante ya que por medio del sentido del oido el cliente reconocera a la empresa
o producto que se le esté ofreciendo, es aqui donde las empresas deben buscar
estrategias para enamorar el odio del consumidor y asi poder buscar la rentabilidad
y crecimiento economico de la empresa. el olfato como experiencia sensorial este
sentido es uno de los mas complicados ya que no sabemos cémo reaccionaran los
distintos clientes a los aromas del ambiente, es por ello que aqui las empresas
juegan un rol importante ya que para que sus clientes los identifiquen tienen que
crear olores especificos a sus clientes. el gusto como experiencia sensorial es el
mas intimo este sentido es aquel que nos ayuda a diferenciar los sabores y poder
saber lo que consumimos, los restaurantes son los que sacan mas provecho de
esto ya que los clientes podran diferenciar donde les compete ir, sabemos que por
medio del gusto podemos retener al cliente, al tener mayores clientes la rentabilidad
sera alta. el tacto como experiencia sensorial Este sentido es muy importante ya
que nos ayuda a diferenciar el tamafo, la forma de que material esta dicho
producto, contextura, esto es muy importante ya que, si el cliente esta contento con
lo que ve, escucha, con el arma, sabor y finalmente con lo que palpa tendremos u
cliente feliz y esto hara a que tengamos méas fidelizacion de clientes dentro de las

empresas.

Segun Manzano et al (2012) nos dicen que el marketing sensorial busca comunicar
a los consumidores a traves de los sentidos, este busca impulsar el crecimiento que
tiene el factor emocional a la hora de comprar algo, manzano tiene razon al
momento de indicar esto, ya que las emociones son fundamentales para poder

comprar un producto y a la vez el marketing sensorial, ya que si tenemos captado



a los clientes y sabemos como llegar hacia ellos por medio de los sentidos y de sus
emociones podemos ayudar a fidelizar o captar mas clientes y asi lograr que sus

ventas incrementen.

Es por ello que nos hablan de tres enfoques, el enfoque de marketing sensorial e
imagen de marca: Lo que busca este enfoque es llegar al consumidor por medio
de los sentidos y sus emociones si se consigue esto las empresas obtendran una
buena imagen de marca y ayudara a que esta crezca, porgue serd mas reconocida
en el medio y ganaria muchos benéficos uno de ellos seria mas clientes y
fidelizacion, también encontramos al el enfoque de Branding sensorial de la ensefia
menciona lo que genera es ganar clientes, siempre y cuando sepamos conectar
con ellos por medio de sus sentimientos y emociones, son los sentidos los que
juegan un papel muy importante. Ya que si generamos estrategias que impliquen a
estos tendremos muchos beneficios y podremos hacer que el mercado se sienta
anico y finalmente contamos con el enfoque de firma sensorial de la ensefia Este
enfoque nos quiere decir que si manejamos buenas estrategias implicando el
marketing sensorial, podremos generar un posicionamiento, este enfoque nos
diferencia por que la estrategia que impliqguemos sera muy distinta por sentido y asi
se manejara mejor ya que tendremos mas estrategias y podemos elegir la que nos
compite para ganar en el mercado. (Garcia, 2022; Gupta et al., 2022; Nottage et
al., 2023 Hultén, 2020 de la Varga, 2019), nos mencionar que tan importante es el

marketing sensorial dentro de las empresas y como debemos aplicarlo.

Referente a la variable venta, se hablara de la teoria de los principios de las ventas
personales de Kotler y Keller (2012), en la cual se sostiene que la venta personal
es un arte antiguo, por otro lado, hoy en dia los vendedores eficaces y eficientes se
ayudan por el instinto que tienen a la hora de vender. Hoy en dia las empresas
invierten en su personal cada afio para capacitarlos, como sabemos todos los dias
sale algo nuevo y la economia cambia es por ellos que el personal siempre debe
estar capacitado para las distintas dificultades que se presenten. Dentro de ello
encontramos seis pasos prospeccion y calificacion, el cual consiste en igualar y
evaluar a los prospectos. Las organizaciones son responsables de hallar y

considerar las oportunidades y el tiempo empleado por los vendedores.
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El vendedor tiene que conocer todo lo relacionado de la empresa desde su
organigrama y productos que ofrecen y a la vez desde como se realiza un proceso
y como esta estructurado. Vencer las objeciones, sabemos que la gente prefiere
una marca que otra, pero es ahi donde las estrategias ayudaran a que se
diferencien, existen objeciones por precio, horarios de entrega o caracteristicas del
producto, pero si sabemos manejar todo ello tendremos clientes satisfechos,
también encontramos seguimiento y mantenimiento, es fundamental asegurar que
tan satisfecho se siente el cliente y su negocio. Después del cierre el vendedor debe
fortalecer en que tiempo entregara el producto que términos de compra, horarios y

otros datos que al cliente debe saber.

Las dimensiones de Venta encontramos Decisiones Kotler y Amstrong (2013), en
su libro fundamentos de marketing sostiene que, existen tres niveles al momento
de tomar decisiones de un producto o servicio, en las que menciona tres decisiones,
las decisiones individuales de productos, las decisiones de linea de producto y las
decisiones de mezcla de productos.

Es decir, en la primera decisidbn se encargara de brindar un buen producto al
consumidor los cuales tendran los atributos que contiene calidad, caracteristicas,
estilo y disefio. Por otro lado, en la segunda decision se refiere que las ventas son
a los mismos consumidores, son aquellos productos que tienen una relacion porque

esta funcionando de manera similar.

Y en la tercera decisién viene hacer un portafolio de productos que las empresas
ofrecen a sus compradores. La organizacién puede mejorar su carta de productos
o hacer crecer su linea de productos, hay que recordar que si una empresa ofrece
mas cosas Yy novedosas llamara la atencion del cliente y este visitara mas seguido
la empresa. Por otro lado otra de las dimensiones es Servicios Kotler y Amstrong
(2013) en su libro sostiene que Conforme avanza la economia, las actividades que
se centran mayormente son en la produccién de servicio y finalmente la otra
dimensién es Bienes Kotler y Amstrong (2013) afirman que Los bienes fisicos son
los que ayudan y a la vez forman parte de las producciones de sus paises y de sus
esfuerzos de marketing. Todo esto tiene mucha relacion con las ventas, son de
mucha importancia, si nos apoyamos de estos tres niveles ayudaremos a que esto

mejore, tener portafolios nuevos, saber como llegar al consumidor, brindar un buen
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producto, son cosas que nos ayudaran a incrementar las ventas. Como sabemos
para poder obtener eso tenemos que ayudarnos de las estrategia de marketing

sensorial.

Para un mayor perjuicio de la investigacion propuesta, se incluyé términos
importantes relacionados a la investigacion, considerando como prosistas a los ya
citados en capitulos anteriores temas.

Color Manzano et al (2012), nos comenta que nosotros podemos observar los
colores gracias a las ondas que chocan en nuestra retina y hacen que percibamos

los distintos colores o efectos cromaticos que hay.

Musica: Manzano et al (2012), nos menciona que la musica nos llena de energia,
nos relaja, nos alegra o a veces entristece, la musica es poderosa y hace que

nuestra mente se relacione con ella.

Olor es aquel que provoca una experiencia sensorial, Manzano et al (2012).
Sabores Manzano et al (2012). Nos dice que contamos con cinco sabores, pero
gue se incluira el sabor astringente, presente en el membrillo, té verde o los datiles.
Textura Manzano et al (2012), nos dice la relacién importante que la tiene la textura
con el sabor, ya que segun sea la viscosidad del producto al momento de tocarlo
condiciona el gusto y el sabor percibido.

Compra Rae (2023), accion y efecto de comprar.

Patrimonio: Es aquel conjunto de capital o bienes que tiene una persona o lugar,

con el fin de darle el valor para un ingreso econémico.

Cultura: es aquella forma de saber cobmo son las diferentes culturas y tradiciones

de otros lugares Fuller (2008)

Calidad percibida Manzano et al (2012), percepcion del desempefio de la marca
Producto Manzano et al (2012) nos comenta que es lo que la empresa brinda a un
consumidor o comprador.

Insumos: Rae (2023), Conjunto de elementos que posee una empresa u

organizacién en la produccién de sus bienes.
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.  METODOLOGIA

3.1. Tipo y disefio de investigacion

3.1.1. Tipo de investigacion

La siguiente investigacion tiene un tipo de estudio la cual fue basica, ya que se
estudio la situacion existente de los fenomenos a partir de la teoria relacionada con
las variables relevantes (Arispe et al, 2020). Al ejecutarse este estudio, se
consideré realizar una mejora en el incremento de las ventas en el dulce tradicional
datil del distrito de Zafia. El enfoque fue cuantitativo, debido a que el analisis fue
ejecutado con meétodos cuantitativos centrandose en el desarrollo en base a datos
numeéricos para responder a los objetivos planteados (Cabezas et al, 2018). Es por
ello que, este estudio busco desarrollar estrategias de marketing sensorial para el
incremento del dulce tradicional datil del distrito de Zafa.

3.1.2. Disefio de investigacion

El trabajo de investigacion fue propositiva, se identificé las dimensiones con
debilidades, se representd una necesidad en la empresa, se plantear4 una
propuesta que responda a las necesidades de la institucion con la informacién de
la debilidad que la empresa posee (Hernandez-Sampieri & Mendoza, 2018).

El disefio con el que se realizara es no experimental, en el sentido de que, las
variables no presentaran manipulacién alguna al momento de que se ejecuta el
andlisis (Naupas et al., 2018). Es por ello que, al realizarse este estudio, solamente
se detall6 como se encuentran asociadas las estrategias de marketing sensorial y

el incremento de ventas de los dulces tradicionales datil del distrito de Zafa.

Figura 1

Esquema de Investigacion

X » O

X: Realidad \ T /

O: Observacion de las variables

Y
e

P: Propuesta

T: Teoria

Nota. Adaptado de Naupas et al, 2018.
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3.2. Variables y operacionalizacion

Variable 1. Estrategia de Marketing Sensorial.

Definicibn conceptual. Las estrategias de marketing sensorial son técnicas de
marketing que buscan estimular los sentidos del consumidor para crear una
experiencia emocional y memorable con una marca, producto o servicio. Estas
estrategias se basan en el uso de estimulos sensoriales, como imagenes, sonidos,
olores, sabores y texturas, para crear un ambiente que influya en las emociones y
percepciones de los consumidores. Las estrategias de marketing sensorial pueden
incluir, entre otras técnicas, la creacion de experiencias multisensoriales, la
utilizacion de tecnologias digitales, la seleccion de materiales y texturas, y la

creacion de espacios que evocan ciertas emociones (Hultén et al. 2021)

Definicién operacional. EI marketing sensorial es aquel que se encarga de hablar
a través de los sentidos, emociones, perspectivas y si se realiza bunas estrategias
sensoriales haremos que los consumidores se nos fidelicen porque llegaremos a
ellos a través de sus sentidos y emociones y asi ayudara a que la empresa crezca

en sus ventas.
Indicadores

Atractivo visual, Lopez 2018, nos dice que es la capacidad de un objeto, disefio,
imagen o cualquier otro elemento visual para captar la atencién del consumidor y

generar un impacto visual positivo en quien lo observa.

Impacto Visual es el cual el cliente recoge de alguna empresa lo que mas le llama
la atencién de la organizacion o establecimiento ya sea online o presencial,
Manzano et al (2012).

Musica: Manzano et al (2012), nos dice que la voz y la musica tienen una conexion

con el consumidor ya que queda con mas relacion en la mente del consumidor.

Escucha Activa: La escucha activa se define como el proceso de prestar atencion
consciente y comprensiva a los mensajes verbales y no verbales del hablante,

demostrando interés genuino y eliminando distracciones (Ariste 2021).
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Calidad de Olor Gomez 2016 nos dice que se refiere a las caracteristicas
intrinsecas que describen un aroma o fragancia especifica. Se trata de atributos

perceptuales que permiten diferenciar y clasificar los olores.

Sabores Manzano et al (2012) indica que los sabores lo perciben los consumidores
por medio de los colores y que un sabor mayormente lo percibimos por medio del
olfato y no del mismo gusto, ya que al momento de masticar se producen olores

los cuales son percibidos mas rapido por el cerebro.
Atractivos segln la Rae (2023) nos dice que atrae o tiene fuerza para atraer.

Texturas Manzano et al (2012), nos dicen que tienen una relacion muy importante
con la percepcion del sabor, el tacto del producto busca facilitar informacion basica

sobre su textura para completar una informacién emocional.

Materiales Manzano et al (2012), nos dice que los materiales del producto es lo

qgue al consumidor

Escala de medicion para Rodriguez (2020) la escala de medicion es un dispositivo
cuya funcion es medir o también cuantificar cualquier evento u otro objeto, la
escala de medicidon que se aplico fue escala Likert de cinco puntos; las cuales

fueron validadas previamente por expertos.

Variable 2. Ventas.

Definicion conceptual. La venta es el proceso mediante el cual una empresa ofrece
y entrega un producto o servicio a un consumidor a cambio de un pago. Este
proceso puede incluir, entre otras fases, la identificacion de las necesidades y
deseos del cliente, la presentacion de los beneficios y caracteristicas del producto
0 servicio, la negociacion de los términos de la transaccion y la entrega del
producto o servicio adquirido. La venta es una actividad clave en el ambito del
marketing y es fundamental para la generacion de ingresos de una empresa
(Kotler y Keller, 2012).

Definicion operacional. Cantidad de ventas realizadas en un periodo determinado,
es un proceso organizado en el cual consiste tener una relaciéon vendedor y cliente
y estas sirven para medir el crecimiento de un negocio por que mediante a ello se

vera reflejado las ganancias y a la vez ver si el negocio es rentable.
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Indicadores

Compra Manzano et al (2012) nos manifiesta que hoy ir de compras es una
actividad voluntaria, es una actividad diaria que las personas realizan para cubrir

sus necesidades.

Calidad Manzano et al (2012), que la calidad y los estandares son un papel

importante y esto es mejorado por el marketing.

Atencion al cliente: es cuando a través del contacto personalizado y préximo, asi
como la confianza personal que genera, la manera como atienden hace que se

realice una buena atencion al cliente. Manzano et al (2012)

Gustos Kotler y Keller, (2012), nos dicen que las personas tienen variedad de

gustos de acuerdo a la edad.

Disefio Kotler y Keller, (2012), nos dicen que el disefio que tenga una empresa

sera como llama la atencién por medio de la vista al consumidor.

Preferencias Kotler y Keller (2012), nos dice las preferencias de los consumidores

ayuda a evaluar al mercado.

Cantidad, Kotler y Keller, (2012), nos dice que es lo que compra un consumidor,

revela la relacion de empresa y cliente.

Escala de medicion para Rodriguez (2020) la escala de medicion es un dispositivo
cuya funcion es medir o también cuantificar cualquier evento u otro objeto, la
escala de medicidon que se aplico fue escala Likert de cinco puntos; las cuales

fueron validadas previamente por expertos.
3.3. Poblacion, muestra y muestreo
Poblacién

Hernandez-Sampieri & Mendoza (2018) mencionan que la poblacion es
considerada como el total o el universo de estudio, el cual presenta caracteristicas
propias del estudio. En por ello que, en el trabajo de investigacién, se considero el
total de clientes que consumen y visitan las ferias donde se vende los dulces

tradicionales del distrito de Zafia. Siendo estos un promedio de 4000 clientes, se
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detalla que la poblacidon que se identific6 de acuerdo al lugar donde se encuentra

actualmente vendiendo segun su cronograma de viaje.

Criterios de inclusion

Clientes con mayoria de edad (de 18afios a mas).

Clientes que voluntariamente decidan participar en el trabajo de campo.
Criterios de exclusion

En la muestra no se incluye a clientes menores de edad (de 18 afios a mas).

En la muestra no se incluye a clientes que no acepten participar en el trabajo de
campo.

Unidad de andlisis Hernandez- Sampieri & Mendoza (2018) nos mencionan que la
muestra es un pequefio grupo de la poblacion, para hallar la muestra de los clientes
se ha considerado la aplicacion de los criterios definidos por el autor. La muestra
fue de 385 clientes. Fue considerado el muestreo no probabilistico, considerando
que, todos los clientes no poseen la misma oportunidad de ser parte del estudio.
3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Se aplico la técnica de la encuesta, la cual presentd detalles como la busqueda de
informacion por medio de valores que permitieron rescatar informacion de la
muestra. Se aplico el cuestionario, segun Herndndez-Sampieri & Mendoza (2018)
mediante el uso de items para darle valor a las respuestas de los clientes con la
escala de Likert, la V1 Estrategias de marketing sensorial estuvo conformada por
17 preguntas mientras que la V2 ventas estuvo conformada por 16 preguntas
acerca de cada una de las variables presentes, dichos items pudieron tener
alternativas abiertas, cerradas o semiabiertas, que pudieron estar acorde a la
escala de Likert de 5 puntos; las cuales fueron validadas anticipadamente. Y a la
vez para la fiabilidad, se utilizara la V de Aiken, por lo tanto, la validez se mide con
otro instrumento, y la confiabilidad con el mismo.

Validez del constructo

Lépez et al (2019) nos dice que la Validez es el grado en que un instrumento mide
lo que debe medir. Para obtenerlo se tiene que comparar el instrumento a utilizar
con el ideal, es por ello que se aseguro las condiciones de validez y confiabilidad,
necesarios para garantizar la calidad de los resultados a alcanzar. En cuanto a la
validez, se contd con cinco especialistas con grado de magister y doctorado

expertos en el tema.
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Tabla 1
Validacion por juicio de expertos Va en cursiva

Expertos Decision

Mgtr. Roberto Andre Yep Burga Aprobado
Mgtr. Michelangelo Arcila Olivera Aprobado
Magtr. Judith del Pilar Carrién Acha Aprobado
Mgtr. Karen Stefany Coronel Renteria Aprobado
Dra. Key Zuyet Seminario Serquen Aprobado

Nota. Aplicacién de validacion a expertos

Confiabilidad

Lopez et al (2019) nos menciona que la confiabilidad es el grado de coherencia
con el cual un instrumento mide la variable, en cuanto a la fiabilidad se aplicé el
estadistico Alfa de Cronbach, Bonett nos comenta es una de las medidas mas
confiables, la cual mide la consistencia interna, oscila entre el 0y el 1. Cuanto mas

préximo esté a 1, mas consistentes seran los items seran entre si.
Se obtuvo para la primera variable 0,901 y para la segunda variable 0,770

3.5. Procedimientos

Este inicié con él envié de la solicitud al duefio de la dulceria de Zafia. Luego de
ello, se establecio los dias de la aplicacion, los cuales fueron los fines de semana,
viernes, sabado y domingo en horario de la tarde ya que son los dias que mas
concurrencia hay, cada cliente respondio las preguntas establecidas en cada uno

de los instrumentos.

3.6. Método de analisis de datos

Se realizé por medio de la estadistica descriptiva, se presentd en tablas de
frecuencias y porcentajes con respecto a cada una de las preguntas sefialadas por
las variables analizadas, luego de obtenerse el valor que determina ambos
constructos establecidos; dichas respuestas fueron procesadas por la herramienta

SPSS V.25 para obtener los graficos, porcentajes y resultados necesarios.
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3.7. Aspectos éticos

De acuerdo a los autores Cabezas et al. (2018), los aspectos a ser considerados,
seran

No maleficencia, la tesis desarrollo finalidad académica, no permitiendo que, exista
conflicto de intereses por los resultados que se obtengan. Los resultados que se
mostraron seran reales sin tener modificaciones algunas para poder cumplir con el
reglamento y a la vez obtener una tesis limpia.

respetar a las personas, la cual consisti6 en que, cada uno de los valores de las
respuestas que se obtengan fueron consideradas en el estudio, ya que cada
persona nos esta brindando su tiempo y espacio para poder realizar dicha encuesta
Consentimiento informado, se refiere como dimos inicio a la participacion del tesista
hacia la empresa es por ello que dejo constatado y evidenciado del consentimiento
informado es el cargo de la carta de presentacion dirigida a la empresa y
confiabilidad de la informacion. Ya que gracias a la empresa se podra recoger los

datos para la estadistica correspondiente.
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IV. Resultados

4.1. Analisis descriptivo Los resultados de la presente muestran a continuacién, de a
los objetivos que han sido planteados.

Objetivo especifico 1

Tabla 2

Frecuencia de las Dimensiones de la Variable Venta

Niveles Dimensién % Dimension % Dimensién %
Bienes servicios decisiones

Alto 94 26.9 10 2.9 40 114

Medio 160 45.7 304 86.9 246 70.3

Bajo 96 27.4 36 10.3 64 18.3

Total 350 100% 350 100% 350 100%

Nota. El total de clientes en la dimension Bienes esta conformada por 160 clientes
el cual refleja un nivel medio, es decir un 45.7% esta conforme con los bienes
brindados por la empresa y por el conocimiento del dulce datil sin embargo hay un
nivel polarizado entre el nivel bajo y alto el cual refleja que estdn y no estan de
acuerdo con lo que la empresa les brinda y sobre todo el desconocimiento del dulce
tradicional datil. En cambio, si hablamos de la dimension servicio 314 clientes
reflejan un 89.8% de nivel medio - alto, el cual refleja que los clientes estan
conformes con el servicio y calidad que la empresa brinda, y tenemos 36 clientes
que no estan conforme con el servicio y calidad de la empresa. Para finalizar
contamos con la dimensién decisiones donde se ve reflejado que 286 clientes, los
cuales estan en el nivel medio — alto, reflejan un 81.7,ellos estan de acuerdo con
el precio del dulce y ellos mismos toman la decision de adquirir ese producto por la
tradicion que la familia inculca, 64 clientes los cuales reflejan 18.3% reflejan que
ellos no estan de acuerdo con el precio y que no compran por decision si no porque

alguien mas les pide.
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Tabla 3

Variable venta

Niveles Variable %
Venta
Alto 10 2.9
Medio 310 88.6
Bajo 30 8.6
Total 350 100%

Nota La Variable venta nos arrojo un nivel medio de 88.6% (310) de los clientes

estan de acuerdo con los bienes, servicios y decisiones que tiene la empresa es

decir el producto brindado, la atencién y precio es bueno, pero a la vez hay un nivel

bajo de 8.6% (30) de los clientes que no estas de acuerdo con lo que brinda la

empresa.
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Objetivo especifico 2 Disefiar Cronograma de festividades y de ventas del

dulce tradicional datil del distrito de Zana 2023

Objetivo especifico 2

Tabla 4

Cronograma de festividades

Ferias

Ene

Feb Mar Abr May Jun

Jul Agos  Set Oct Nov Dic

Reyes Magos -
Monsefu

7-Ene

San Sebastian -
Chepen

20-Ene

La Virgen de la
Candelaria -
Pueblo Nuevo
Ferrefiafe

2-Feb

Medio Afio del
Nazareno
Cautivo -
Monsefu

14-Mar

El sefior de la
Justicia -
Ferrefafe

25-Abr

Medio afio de
San Matin -
Patapo

18-May

San Pedro y San
Pablo - Pacora

29-Jun

28-Jul

Cruz de 5-Ago
Motupe-
Motupe
Santa Rosa de 30-Ago

Lima - Chepen

Afio del
Nazareno
Cautivo -
Monsefu
Medio afio del
sefior de la
Justicia -
Ferrefafe

14-Set

25-Oct

Dia de todos
los Santos -
Morrope

1-Nov

Afio de San
Martin - Patapo

18-Nov

LaVirgen de
Guadalupe -
Guadalupe

8-Dic
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llustracion 2
Cronograma de festividades

Cronograma de Festividades

8-Dic
LaVirgen de Guadalupe - Guadalupe
) 18-Nov
Afio de San Martin - Patapo
) 1-Nov
Dia de todos los Santos - Morrope
Medio afio del sefior de la Justicia - Ferrefiafe 25-Opt
Afio del Nazareno Cautivo - Monsefu 14-Set
Santa Rosa de Lima - Chepen 30-Ago

Cruz de Motupe- Motupe 5-Ago

28-Jul
San Pedro y San Pablo - Pacora =———————————————————————— 29-Jun

Medio afio de San Matin - Patapo 18-May

El sefior de la Justicia - Ferrefiafe 25 Abr

Medio Afio del Nazareno Cautivo - Monsefu

14-Mar

La Virgen de la Candelaria - Pueblo Nuevo
Ferrefiafe 2-Feb

San Sebastian - Chepen

20-Ene
Reyes Magos -Monsefu

7-Ene
19-May 27-Ago 5-Dic 15-Mar 23-Jun 1-Oct 9-Ene

mDiciembre mNoviembre mOctubre  ®m Setiembre ®mAgosto m Julio

® Junio = Mayo Abril = Marzo EFebrero ®Enero
Podemos observar el cronograma de festividades es durante los 12 meses del afio,

en los departamentos de Lambayeque y la Libertad, llevando los distintos dulces

tradicionales del distrito de Zafa, en los cuales resalta el dulce tradicional datil.
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Tabla b

Cronograma de ventas-ingresos

Ventas Anuales

Meses

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Setiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Total

kilos Sacos

25

25

25

50

25

25

25

50

25

25

25

50

375

15

ingresos
500

500

500

1000

500

500

500

1000

500

500

500

1000

7500
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llustracion 3
Cronograma de ventas

INGRESOS DE VENTAS

diciembre 1000
noviembre 500
octubre reeeee— 500
setiembre eeee— 500

agosto 1000
julio L eee— 500
junio 500
mayo - ms——— 500

abril O eeee—— ()00
marzo 500
febrero reeeee— 500
enero 500

0 200 400 600 800 1000 1200

Podemos observar el cronograma de ventas de la empresa en la cual los meses en
lo que se vende mas datil son los meses de diciembre, agosto y abril. Hay que
recalcar que mayormente venden 25 kilos de datil el cual hace un saco y la ganancia
es 500 soles y en tres de las ferias venden 50 kilos de datil haciendo una ganancia
se 100 soles.
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Objetivo especifico 3

Validacion:

La propuesta seréa validada por 4 expertos, los cuales darén el visto bueno a la
propuesta planteada para el incremento de las ventas del dulce tradicional datil

del distrito de Zafa.

Tabla 6

Validacion Juicio de Experto

Expertos Decision

Dr. Marcelino Callao Alarcén Aprobado
Mgtr. Judith del Pilar Carrion Acha Aprobado
Magtr. Karen Stefany Coronel Renteria Aprobado
Dra. Key Zuyet Seminario Serquen Aprobado

Nota. Aplicacién de validacion a expertos



V. Discusion

En la presente investigacion se tiene como objetivo general: Proponer
estrategias de marketing sensorial para el incremento de las ventas del dulce
tradicional datil en el distrito de Zafia, 2023, las cuales ayudaran a que las ventas
aumenten como sabemos si aplicamos buenas estrategias de marketing sensorial
los cuales se identifican por los cinco sentidos y estas a la vez estan interactuando
con las emociones y sentimientos de las personas ayudardn que las ventas
incrementen, como se sabe hoy en dia existen varias empresas que aplican
estrategias de marketing sensorial es ahi donde Garay (2021), confirma que estas
estrategias ayudan a que las empresas incrementen, en esta investigacion se hizo
una propuesta de como las estrategias iban ayudar a incrementar las ventas, en
cambio Garay (2021), lo que hizo fue determinar una relacion del marketing
sensorial y la decision de compra, lo cual lo llevo al resultado que si hay una relaciéon
entre ambos, eso quiere decir que si hay buenas estrategias de marketing las

ventas aumentaran y a la vez ayudara a la empres y colaboradores a crecer.

demostrandose en Bazan et al (2021), que hoy en dia las estrategias de
marketing sensorial son de suma importancia dentro de las organizaciones es por
ello que las organizaciones de Ameérica latina las estan aplicando obteniendo
Optimos resultados dentro de sus organizaciones, las empresas aplican estrategias

sensoriales en los cinco sentidos o donde la empresa se vea con déficits.

Asi mismo, Linares (2021) demostr6 que las estrategias de marketing
sensorial son de suma importancia al momento de proponerlas en un trabajo ya
gue estas ayudan e infieren en las emociones, sentimientos y en los cinco sentidos
de las personas. Asi mismo Silaban et al (2023), propuso estrategias de marketing
sensorial las cuales obtuvieron resultados favorables para su empresa, entre ellos

el aumento de ventas, posicionamiento y fidelizacion de los clientes.

En el primer objetivo especifico se describid las ventas del dulce tradicional
datil del distrito de Zafa, demostrandose que en la dimension bienes el 45.7% (160)
de los clientes consideraron un nivel medio; lo que demuestra que los clientes no
conocen al 100% los bienes que cuenta la empresa entre ellos el dulce tradicional
datil, a la vez conto un 26.9 (94) de un nivel alto y de 27.4% (96) del nivel bajo, esto

es reflejo de que los clientes no conocen los bienes brindados por la empresa,
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Segovia et al (2022) confirma que cuando los precios son accesibles para los

clientes y estos a la vez son favorables haran que el cliente se sienta satisfecho.

Diferente resultado encontro Peralta (2019) en los resultados encontré que no
contaba con logo, no con precios accesibles ni fijos, no contaba con promociones,
los cuales no ayudaban a que haya buenas ventas, pero desde que aplico las
estrategias de marketing sensorial las ventas mejoraron. También se encontraron
resultados de en la dimensién servicio el 86.4% de los clientes consideraron un
nivel medio, lo que demuestra que el servicio brindado es bueno, pero hay un nivel
bajo de 10.3% clientes consideran que consideran que no hay un buen servicio y
un nivel alto de 2.9% de los clientes que consideran que los servicios brindados son
muy buenos en la empresa, en la dimension decisiones el 70.3% de los clientes
consideran un nivel medo; lo que demuestra que, si hay una buena decision por
parte de los clientes a la hora de consumir el producto y por el precio brindado, a la
vez hay un nivel alto de 11.4% de los clientes que estan de acuerdo con lo que
ofrece la empresa y un nivel bajo de 18.3% de los clientes los cuales no estas de

acuerdo con el precio o al momento de consumir el producto.

Diferente resultado se encontré en Peralta (2022) donde en la empresa no
habia un buen servicio brindando por ello los resultados no eran los adecuados,
hasta que aplico las estrategias de marketing sensorial entre ellas la empresa creo
plataformas para que los clientes interactien y asi pudieron mejorar el servicio
brindado a los clientes. Por otro lado Grisales et al. (2021), en su estudio
propusieron aumentar la rentabilidad y la eficiencia, basandose en las estrategias
de marketing sensorial y la tecnologia, Por lo tanto, la metodologia utilizada fue
explorativa, 18 personas fueron las que formaron parte de la muestra, a las cuales
se les aplicé una encuesta. Se obtuvo resultados que, indican un incremento en las
ventas y la satisfaccion, se concluy6 que este modelo es valido y fiable ya que las
estrategias de marketing ayudan a un incremento de ventas y mas adn si dentro
de una empresa se cuenta con una buena rentabilidad y eficacia, sabemos que
estos dos van de la mano y si dentro de la organizacion existe esto, los
colaboradores podran ayudar a utilizar estrategias las cuales ayudaran en el
incremento de las ventas y esto sera beneficio para la empresa. Pozo et at (2022)

demostré que las estrategias de marketing sensorial son de suma importancia, para
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incrementar las ventas, fidelizar clientes, siempre y cuando se involucre a los
sentidos para que pueda ser reflejado a la hora de aplicar o disefiar estrategias. Asi
mismo la teoria de Spense, (2012), demuestra que la sinestesia es aquella que con
ayuda de las estrategias de marketing sensorial se podré obtener resultados y a la
vez sostiene que las experiencias multisensoriales pueden crear una sinestesia,
gue es una mezcla de sensaciones que pueden aumentar la percepcion del
consumidor y la retencion de la marca. Las marcas pueden utilizar diferentes

técnicas sensoriales para crear sinestesia y mejorar la experiencia del consumidor.

Con respecto al objetivo especifico 2: Disefiar estrategias de marketing sensorial
para incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafia 2023 en
esta investigacion se propuso estrategias en los cinco sentidos lo cual el objetivo
es ayudar a incrementar las ventas es por ello que se pensoé en los cinco sentidos
y de que manera se podia realizar estas propuestas, asi lo demostrd detallando
como resultados que al proponer estrategias de marketing sensorial lograron
aumentar las ventas de la empresa, ellos propusieron estrategias en conjunto con
la tecnologia los cuales fueron fundamentales para ayudar a incrementar las

ventas.

En la investigacion dentro de las estrategias de marketing sensorial visual se
Quaresma et al, (2020), realizo un logo para que la empresa pueda mejorar y los
clientes puedan identificar a la empresa y asi poder captar mas clientes mediante
la vista, asi lo demostré Linares (2019), indico que aplico estrategias de marketing
sensorial el cual ayudo en el incremento de las ventas y posicionamiento, dentro de
sus estrategias aplicaron mejorar el logo el cual ayudo a poder identificarse a la

empresa y ganar mas clientes.

Asi mismo Jiménez (2021), demostré que es fiable realizar estrategias de
marketing sensorial ya que en su empresa ayudo mucho en poder incrementar sus
ventas. A la vez Franco et al (2019), propuso estrategias de marketing sensorial,
las cuales indica que fueron de suma importancia para el incremento de ventas en
su organizacion, el utilizo los cinco sentidos para generar mas captacion de sus
clientes, incluso aplico esto en la parte turistica lo cual hizo que su empresa
aumentara sus clientes, mejoro su logo, creo paginas en redes y todo esto fue

favorable para la empresa.
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En la investigacion se propuso aplicar estrategias sensoriales olfativas para
poder ayudar aumentar las ventas, ya que el olfato en uno de los 6érganos que nos
ayudara a captar clientes mediante los olores que este perciba, Marin y Gomez
(2018), confirman ello ya que primero su empresa no tenia clientes ni mucho menos
ventas, dicen que el olor tiene mucha importancia, es por ello que aplicaron
estrategias de marketing sensorial visual y olfativa dentro de su empresa, como
colocar un aroma en particular para que los clientes lo recuerden, mas luces, logo,
etc. es ahi que cuando aplicaron estas estrategias pudieron ver los cambios y el

aumento de los clientes.

Castro (2019), confirma que la estrategia olfativa es de suma importancia y
que ya lo estan utilizando varias empresas para poder captar clientes, una vez
aplicada estrategia olfativa en su empresa vio el cambio establecido teniendo un
resultado positivo con el consumidor. Asi mismo confirmo Linares (2019), en su
estudio propuso mejorar el posicionamiento con ayuda del marketing sensorial, por
lo cual la metodologia que fue utilizada es descriptiva-propositiva, 150 personas
fueron a quienes se les realizo el cuestionario En la cual se encontr6 como
resultados que, indican un mejor posicionamiento después de haber aplicado el
marketing sensorial y esto se debe gracias a las buenas estrategias aplicadas,
propusieron mejorar el logo, la manera de atender, promociones, entre otros los
cuales fueron utiles para el posicionamiento de la empresa. Vemos reflejado que al
momento de disefiar buenas estrategias obtendremos buenos resultados, la
mayoria de empresas aplican y disefian las estrategias de marketing sensorial en
los cinco sentidos, ya sean visuales, auditivos, olfativos, gustativos o tactiles y estos
han ayudado a que las empresas mejoren y su economia crezca. Asi mismo lo
demostré Por otro lado, el investigador Jimenes et al (2021), en su estudio
propusieron aumentar la rentabilidad y la eficiencia, basandose en las estrategias
de marketing sensorial y la tecnologia. Por lo tanto, se utiliz6 en la metodologia
exploratoria y propositivo ya, estuvo conformada por 18 personas la muestra, se les
aplicé un cuestionario. teniendo como resultados que, indican un incremento en las
ventas y la satisfaccion se concluyd que este modelo es valido y fiable ya que las
estrategias de marketing se permite lograr un incremento de ventas. Es por ello que
lo confirma Spense, (2012). Esta su teoria sostiene que las experiencias

multisensoriales pueden crear una sinestesia, que es una mezcla de sensaciones
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que pueden aumentar la percepcion del cliente o consumidor y hacen que la
retencion de la marca sea mucho mejor. Las marcas pueden utilizar diferentes
estrategias sensoriales para crear sinestesia y mejorar la experiencia del
consumidor. La teoria de Manzano et al (2012) estrategias sensoriales, nos
aprueba que podemos disefiar estrategias de marketing sensorial y estas son parte
de los cinco sentidos, si estas son bien aplicadas podemos llegar a las emociones

del consumidor por los 5 sentidos.

Como tercer objetivo tenemos Validar las estrategias de marketing sensorial
para incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafia 2023,
siendo verificada por 3 expertos para validar la propuesta, asi lo confirma Segovia
et al (2022), menciona en su estudio que va a proponer un plan de marketing para
incrementar las ventas, la metodologia que se aplico fue mixta y propositivo, con
disefio no experimental, se realizé un cuestionario tomando una muestra a 123
clientes y al duefio se le aplico una entrevista, se llegé a la conclusién que los
resultado son de éptima calidad, que esta accesible los precios, lo cual es favorable
para incrementar las ventas y por ultimo se sabe que la propuesta que se realizé
incremento las ventas ya que esta se aplicé correspondiente a lo que la empresa
necesitd con ayuda de las estrategias de marketing, como se puede observar si
dentro de una organizacion se aplica bien las estrategias y se maneja una buen
aplicacion de encuesta se podra llegar a buenos resultados y este es uno de estos
ejemplos ya que esta investigacion al realizar las correctas estrategias de marketing
se logré incrementar las ventas. Por otro lado, Ramos et al (2021), confirma que
es importante tener validadores el realizo encuestas y cuestionarios Los datos
fueron obtenidos a toda la poblacién mediante la técnica de encuesta y se utilizé un
cuestionario de 27 items, el mismo que ha sido validado por juicios de expertos y
tiene una alta confiabilidad dando la primera variable, marketing digital un resultado
de 0.725 y la segunda variable decisiébn de compra un resultado de 0.740. eso
quiere decir que la validacion de expertos es de suma importancia ya que nos
permite estar mas seguros de lo que vamos a presentar, ya que estas personas

son idéneas en la materia.

A la vez confirma Grisales et al. (2021), en su estudio propusieron aumentar

la rentabilidad y la eficiencia, basandose en las estrategias de marketing sensorial
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y la tecnologia, Por lo tanto, la metodologia utilizada fue explorativa, 18 personas
fueron las que formaron parte de la muestra, a las cuales se les aplic6 una
encuesta. Se obtuvo resultados que, indican un incremento en las ventas y la
satisfaccion, se concluyd que este modelo es valido y fiable ya que las estrategias
de marketing ayudan a un incremento de ventas y mas aun si dentro de una
empresa se cuenta con una buena rentabilidad y eficacia, sabemos que estos dos
van de la mano y si dentro de la organizacion existe esto, los colaboradores podran
ayudar a utilizar estrategias las cuales ayudaran en el incremento de las ventas y

esto sera beneficio para la empresa.

Por otro lado confirma Peralta (2019) comenta en su estudio proponer un plan de
estrategias de promocion para incrementar las ventas, la metodologia utilizada fue
un enfoque mixto y propositivo, el cual el objetivo es aumentar las ventas, el
investigador realizo una entrevista a los colaboradores de la empresa, en la cual la
empresa no cuenta con estrategia de fidelizacion de los clientes, ademéas no
contaba con un buen logotipo, sus canales no eras los correctos, es por ello que el
investigador propuso realizar las estrategias de promocion las cuales fueron de
optimos resultados, ya que busco canales con mas visibilidad de clientes, realizo
un logo para que gane marca, Yy a la vez promociones donde los consumidores
puedan saber de esta empresa en las distintas plataformas o redes sociales, esto
favorecié mucho a la empresa he hizo que creciera sus ventas, si se genera buenas

estrategias se ayudara a la organizacion a crecer y a la vez fidelizar a sus clientes.

Cabe recalcar que hemos llegado a la conclusién que si disefiamos,
proponemos estrategias de marketing sensorial y estas son bien establecidas
ayudaran a las organizaciones en crecer, a la vez buscar siempre los puntos débiles

de las empresas para poder generar la estrategia correcta.
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VI. Conclusiones

1. Se logro proponer estrategias de marketing sensorial tales como realizar un canal
de YouTube, realizar un banner publicitario, confeccionar polos para que los duefios
se identifiquen, realizar un logo, realizar un catalogo virtual, realizar difusiones en
medios de comunicacion local, realizar muasica de la zona y de los dulces, realizar
QR vy por dltimo montar un disefio de un Museo de dulces tradicionales y con la
aplicacion de las estrategias se ayudaria a incrementar las ventas del dulce

tradicional datil.

2. Al describir los niveles de venta del dulce tradicional datil del distrito de Zafa, se
obtuvo resultados favorables, los resultados son de las encuestas aplicadas a los
clientes de la feria de Pacora mayores de 18 afios, La Variable venta nos arroj6 un
nivel medio de 88.6% (310) de los clientes estan de acuerdo con los bienes,
servicios y decisiones que tiene la empresa es decir el producto brindado, la
atencion y precio es bueno, pero a la vez hay un nivel bajo de 8.6% (30) de los

clientes que no esta de acuerdo con lo que brinda la empresa.

3. Se disefi0 estrategias de marketing sensorial para incrementar las ventas del
dulce tradicional datil del distrito de Zafa, donde se desarroll6 estrategias de
marketing sensorial, visual, auditiva, olfativa, gustativa y tactil, las cuales fueron
programas por mes y estas estrategias se plantearon respecto a las encuestas y

fueron validadas por metodélogos.

4. Se valid6 la propuesta estrategias de marketing sensorial, la cual ayudaria a
incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafia, siendo esta
verificada por cuatro expertos, 2 MBA y 2 Dres. en administraciéon, los cuales
validaron la propuesta, lo cual respaldaron dicha propuesta, en su aplicacion
ayudaria a que la empresa mejore e incremente las ventas del dulce tradicional datil

del distrito de Zana.
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VIl. Recomendaciones

1.

4.

Al administrador de la empresa se le sugiere implementar las estrategias de
marketing sensorial para que ayude a incrementar las ventas del dulce
tradicional Datil, se propuso estrategias de marketing sensorial para los cinco
sentidos para que asi pueda obtener incremento en las ventas del dulce

tradicional datil.

Al administrador de la empresa se le sugiere que analice las estrategias de
marketing sensorial para que lo aplique en algunas situaciones que pase,
tomando en cuenta las estrategias propuestas, como sabemos siempre se
encontrara obstaculos dentro de las ventas, es por ello que se le pide que
analice las estrategias para que las pueda realizar y aplicar en su negocio

para que este cumpla con un mejor rendimiento econémico.

Se recomienda a futuros investigadores tomar el presente estudio como guia
para una 6ptima definicién de lo que pretenden investigar, de forma que se

obtengan los mejores resultados y una investigacion muy fiable.
Ampliar la propuesta de las estrategias de marketing sensorial para aportar

en las estrategias planteadas ya que estas seran las que ayuden en la parte

econdémica de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Matriz de Operacionalizacion de variables

Titulo: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafa

Variables Definicién conceptual Teorias Definicién operacional Dimensiones Indicadores Técnicas /
instrumentos
Estrategias  Las estrategias de marketing sensorial sinestesia en el marketing: Esta El marketing sensorial es aquel que Experiencia Atractivo ENCUESTA
de son técnicas de marketing que buscan teoria sostiene que las experiencias  se encarga de hablar a través de los Visual Visual
Marketing estimular los sentidos del consumidor multisensoriales pueden crear una sentidos, emociones, perspectivas y si Impacto Visual
sensorial para crear una experiencia emocional y sinestesia, que es una mezcla de se realiza bunas estrategias o -

memorable con una marca, producto o sensaciones que pueden aumentar  sensoriales haremos que los Experiencia Msica
servicio. Estas estrategias se basan en la percepcién del consumidor y la consumidores se nos fidelicen porque Auditiva
el uso de estimulos sensoriales, como retencion de la marca. Las marcas llegaremos a ellos a través de sus Esc_ucha
imagenes, sonidos, olores, sabores y pueden utilizar diferentes técnicas sentidos y emociones y asi ayudara a Activa En Los
texturas, para crear un ambiente que sensoriales para crear sinestesia y que la empresa crezca en sus ventas. o Compradores
influya en las emociones y percepciones  mejorar la experiencia del Experiencia Calidad Del
de los consumidores. Las estrategias de  consumidor. Spense, (2012) Olfativa Olor
marketing sensorial pueden incluir, entre
otras tecnicas, la creacion de Experiencia Sabores
experiencias multisensoriales, la Gustativa
utilizacion de tecnologias digitales, la . .
seleccién de materiales y texturas, y la Experiencia Atractivos
creacién de espacios que evocan ciertas Tactil Texturas
emociones (Hultén y otros 2021). Materiales

Ventas La venta es el proceso mediante el cual Comportamiento del consumidor, Dentro de las ventas encontramos El  Decisiones Precio
una empresa ofrece y entrega un Marketing de ventas/ Principios de proceso de ventas el cual es una serie Compra
producto o servicio a un consumidor a las ventas personales. Kotler y keller  de pasos o etapas para que un cliente,
cambio de un pago. Este proceso puede  (2012) realice una compra. El proceso de Calidad
incluir, entre otras fases, la identificacion venta puede variar segin la industria,
Ide las nece;lg!ades y deseo§ Qel cliente, el tipo de producto o servicio que se  Servicio Atencidn Al
a preserjta_uon de los beneficios Y ofrece y la estrategia de ventas de la Cliente
caracteristicas del producto o servicio, la
negociacion de los términos de la empresa, ~ pero generalmente  su Gustos
transaccion y la entrega del producto o objetivo principal del proceso de venta Disefio
servicio adquirido. La venta es una es lograr que un cliente potencial
actividad clave en el ambito del realice una compra y se convierta en  Bienes Preferencias

marketing y es fundamental para la
generacion de ingresos de una empresa
(Kotler et al., 2022).

un cliente satisfecho ayudando a
generar incremento en las ventas.

Cantidad
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Anexo 2. Instrumentos

Instrumento estrategias de marketing sensorial

Estimado Previo cordial saludo en esta oportunidad les pido su apoyo para el llenado de la

siguiente encuesta para la investigacion del MBA el cual tiene como objetivo general

proponer estrategias de marketing sensorial para el incremento de las ventas del dulce

tradicional datil en el distrito de Zafa, 2023. donde se plantean los siguientes items,

referidos a la variable en cuestion 5: Siempre 4: Casi siempre 3: Mediamente 2: Casi

nunca 1: Nunca Leer Bien antes de marcar.

ITEMS

Dimensidn experiencia visual

1.Con qué frecuencia visita las ferias Tradicionales

2. usted reconoce cual es el dulce tradicional datil

3. Con que frecuencia a través de las redes sociales usted conoce sobre las ferias tradicionales

4. Con que frecuencia a través del WhatsApp conoce sobre las ferias tradicionales

5. Con que frecuencia el Banner Publicitario de la empresa llama tu atencidn o capta tu interés

Dimensidn experiencia Auditiva

6. con que frecuencia usted escucha sobre los dulces tradicionales Datil

7.Con qué frecuencia usted escucha musica Tradicionales

8. Con que frecuencia través de la radio usted conoce o se entera sobre las ferias tradicionales del
pueblo

Dimensidn experiencia Olfativa

9. Con que frecuencia usted al momento de comprar le da mas importancia a los olores del ambiente.

10. Tu percepcion de olor siempre es buena

11. Con que frecuencia te resulta familiar el dulce tradicional datil.

12. Te resulta agradable el olor de los dulces tradicionales

Dimensidn experiencia Gustativa

13. Usted con qué frecuencia consume los dulces tradicionales

14. Usted cree que en las ferias tradicionales la calidad del Datil es Buena.

15. Con que frecuencia puedes identificar el sabor y asociarlo con alguna sustancia o objeto en
particular

Dimensidn experiencia Tactil

16. Usted ha visitado algiin Museo de dulces tradicionales

17. Usted tiene conocimiento con que herramientas se elabora el dulce tradicional Datil.
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Instrumento Ventas

Estimado Previo cordial saludo en esta oportunidad les pido su apoyo para el llenado de la

siguiente encuesta para la investigacion del MBA el cual tiene como objetivo general

proponer estrategias de marketing sensorial para el incremento de las ventas del dulce

tradicional datil en el distrito de Zafia, 2023. donde se plantean los siguientes items,

referidos a la variable en cuestion 5: Siempre 4: Casi siempre 3: Mediamente 2: Casi

nunca 1: Nunca Leer Bien antes de marcar.

ITEMS

Dimension Bienes

1. Con que frecuencia compras los dulces tradicionales Datil

2. Con que frecuencia en cada feria compra el datil por la presentacion que tiene

3. Con que frecuencia en cada feria Compra el datil por el aroma que tiene

4. con que frecuencia en cada feria compra el datil por el sabor que tiene

5. En las ferias las cantidades de datil que te venden son las correctas

Dimension Servicios

6. La Atencidn que se brinda en el puesto es buena

7. La Atencién que se brinda en el puesto en el puesto es mala

8. La Atencién que se brinda en el puesto en el puesto es regular

9. En esta feria usted cree que el servicio y las ventas son las adecuadas

10. Si el dulce Tradicional datil se vendiera en supermercados con qué frecuencia lo
consumiria

11. Si el dulce tradicional datil tuviera un nuevo disefio de empaque con frecuencia lo
consumiria

Dimension Decisiones

12. Para usted es accesible el precio del dulce tradicional datil

13. Usted con qué frecuencia compra los dulces por tradicion

14. Para usted la empresa satisface sus necesidades con respecto a los dulces tradicionales
gue ofrece

15. Con que frecuencia la calidad del producto que la empresa brinda es buena

16. Con que frecuencia la calidad del producto que la empresa brinda es mala
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Anexo 3: Consentimiento informado

Consentimiento Informado

Titulo de la investigacion: Estrategias de marketing sensorial para incrementar

las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafa

Investigadora: Plaza Bautista Karen Paola

Propdsito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Estrategias de marketing
sensorial para incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de
Zana”, cuyo objetivo es proponer Estrategias de marketing sensorial para
incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafia en el afio
2023

Esta investigacién es desarrollada por la estudiante de posgrado del programa
Académico de Maestria en Administraciéon de Negocios - MBA, de la Universidad
César Vallejo del campus Chiclayo, aprobado por la autoridad correspondiente

de la Universidad y con el permiso de la institucién DulzeTradicionez/Zafia
Describir el impacto del problema de la investigacion.

¢ De qué manera las estrategias de marketing sensorial incrementaran las ventas

del dulce tradicional datil en el distrito de Zafa 20237

Procedimiento
Si usted decide participar en la investigacion se realizara lo siguiente:

1. Se realizara una encuesta donde se recogeran las respuestas a las preguntas
sobre la investigacion titulada: “Estrategias de marketing sensorial para

incrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zana”.

medio de una encuesta a los clientes que visitaran la feria de Pacora, las
respuestas al cuestionario seran codificadas usando un niumero de identificacion

y, por lo tanto, seran anénimas.
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Participacion voluntaria (principio de autonomia):

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si
desea participar o no, y su decision sera respetada. Posterior a la aceptacion no
desea continuar puede hacerlo sin ningun problema.

Riesgo (principio de No maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en
la investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan
generar incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.

Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzaran a la
institucion al término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econémico
ni de ninguna otra indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la
persona, sin embargo, los resultados del estudio podran convertirse en beneficio
de la salud publica.

Confidencialidad (principio de justicia):

Los datos recolectados deben ser andnimos y no tener ninguna forma de
identificar al participante. Garantizamos que la informacién que usted nos brinde
es totalmente Confidencial y no serd usada para ningun otro proposito fuera de
la investigacion. Los datos permaneceran bajo custodia del investigador principal
y pasado un tiempo determinado seran eliminados convenientemente.

Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacién puede contactar con el Investigadora
Plaza Bautista Karen Paola email: pbautistakp@ucvvirtual.edu.pe y Docente
asesor Pisfil Benites Nilthon Ivan email: pbenitesni@ucvvirtual.edu.pe
Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigacion autorizo participar en
la investigacion antes mencionada.

Nombres y Apellidos:

Fecha y Hora:

Para garantizar la veracidad del origen de la informacion: en el caso que el consentimiento sea presencial, el encuestado
y el investigador debe proporcionar: Nombre y firma. En el caso que sea cuestionario virtual, se debe solicitar el correo
desde el cual se envia las respuestas a través de un formulario Google.
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Anexo 04 Evaluacion por juicio de expertos encuesta

1. Datos generales del juez
Roberto Andre Burga
Nombre del juez: Yep g
Grado profesional: Maestria (¥)Doctor X)
Clinica ( ) Social 0
Area de formacion académica:
Educativa (X ) Qrganizacional (X)

Areas de experiencia profesional:

[Dr. Contador Publico colegiado con docencia en ramas admimistrativas

Institucion donde labora:

Director del Instituto Pertl Francia

Tiempo de experiencia profesional en
el area:

2 a 4 afios 0

Mas de 5 afios [X)

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVE

STIGACION:

Esfrategias de marketing sensorial para incrementar las ventas del dulces
iradicinnales datil del distrito de Zana.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuesticnario sobre Esfrategias de marketing sensorial y Ventas

3. TESISTA:

Er. Karen Paola Plaza Bautista

4, DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,
permitira recoger informacion concreta y real de la variable en estudio, coligiendo

su perfinencia y utilidad.

OBSERVACIOMNES: Apto para su aplicacion

APROBADO: 5l

NCII:I

Chiclayo, 24 de mayo de 2023

Firma/ 16696020
EXPERTO

Roberio Andre Yap Burga

HUELLA DIGITAL
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f ) Direccion de Documentacion &

Superintendencia Nacicenal o

Infarmacicén Universiaria y
Registro de Grados y Tiulos

Mimisterio de EQUCacion | eqyegribm Suparicr Universitana

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Direccidn de Documentacidn & Informacdan Universitaria y Regisiro de Grades y Thulos, a ravés del
Ejeculive de la Unidad de Regstro de Grados y Titulos, deja constancia que |a informacitn contenida en esbe
documenio == encuenira inscrila &n &l Registno Maconal de Grados y Titulos administrada por la Sunedu

IMFORMACION DEL CIUDADAND

Ape|idos YEP BURGA

Nombres ROBERTO AMDRES

Tipo de Documenio de [dentidad i ]1]]

Numero de Documenio de |denfidad 1BE9E020

INFORMACION DE L& INSTITUCION

Mambre UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN S.A.C.

Reclor LLEMPEN CORONEL HUMBERTO CONCEPCION
Searelario Genaral BARTUREN MOMDRAGON ELIAMA MARITZA
Decano BARANDIARAN GAMARRA JOSE MANUEL

IMFORMACION DEL DIPLOMA

Grada Académicg MAESTRO

D aiminaci dn MAGISTER EN ADMINISTRACION ¥ MARKETING
Fecha de Expedician 11/081 8

ResolucindAcla B42T-A-201BUSSE

Diplama AD1BE8038

Fecha Maticula Sin informacian [***)

Fecha Egreso Ein informacién [**==*)

Fecha de emisisn de la constancia:
[ ] 27 de Mayo de 2023

ral Firmacda digiaimesrie por:
i M Supanriendenia Macienal de B s in
f Supanior Uriversnara
o

oty Seretior de
Agerne snamagad.
Feoha: 2702 1420080300

SUNEDU

ROLANDOD RINZ LLATAMNCE
EJECUTIVD
Unidad de Aegistra de Grados y Titulos
—I Superintendencia Nacional de Educacion
Superior Universitaria - Sunedu

Esta conSlancs puess S velcads on @ sbie woeb o o Supirimindinc Naciona de Edutacidn Supens Universilana - Suneds

(e, Sasniadiu gob . pa), wlilizando leciorm de oddigos o lekidono celular enlccands &l chdigo OR. El colular debe posesr un sofiwane grabsiics

descargado desde intemel

D o ahecing o on o marco de la Loy N® Loy N® 7269 - Loy de Fimes y Conifcades Digitales, y su Roglamains
h A Pl H® R AP
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1.

Datos generales del juez

Nombre del juez:

Michelangelo Arcila Olivera

Grado profesional: Maestria {x )
Doctor [ )
Clinica { ) Social {
Area de formacién académica:
Educativa (1) Organizacional (

Areas de experiencia profesional:

Hefe de Sube (PFA) v Docente

Institucion donde labora:

[Universidad César Vallejo Filial Chepén

Tiempo de experiencia profesional en
el drea:

2adanos _{)
Mas de 5 afios (x)

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Esfrategias de marketing sensorial para incrementar las ventas del dulce
tradicionales datil del distrito de Zaiia.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuestionaric sobre Estrategias de marketing sensorial v Ventas

3. TESISTA:

Er:. Karen Paola Plaza Bautista

4, DECISION:

Después de haber revizado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a
validarlo temiendo en cuenta su forma, estructura v profundidad; por tanto,
permitira recoger informacion concreta v real de la varable en estudio, coligiendo
su perfinencia y utilidad.

OBSERVACIONMES: Apto para su aplicacion

APROBADO: 5l

N'DI:I

Chiclayo, 25 de mayo de 2023

T4280263
EXFERTO

Michelangeio Arcila Olivera

HUELLA DIGITAL

49



Direccion da Documantacion &
Infarmacién Universitaria y

Supenntandancia Nacional de

Mimnisteno de EQUCACION | eqieaeibn Suparior Wniversitania

INFORMACION DEL CIUDADAND

INFORMACION DE LA INSTITUCION
Mambre

Registra de Grados y Titulos

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Direccidn de Documentacidn e Informacidn Universitaria y Regisiro de Grados y Tilulos, a ravés del
Ejeculive de la Unidad de Regsiro de Grados v Tilulos, deja constancia que |a informacitn confenida en esbe
documenio =& encuentra inscrila &n el Registra Naconal de Grados y Tiules adminisirada por la Sunedu

Ap=lidos ARCILA OLIVERA
Mambres MICHELANGELD
Tipe de Documento de [dertidad DMl
Mumers de Documenio de [denfidad TAZBOZE

UMIVERSIDAD CESAR VALLEM SAC.

Foscior LLEMPEN COROMEL HUMBERTO CONCEPCION
Secrelrio General LOMPARTE ROSALES ROSA JULLAMA
Dirmcior PACHECO ZEBALLOS JUAN MANUEL
INFORMACION DEL DIPLOMA
Grada Académica MAESTRO
D rramiinaci on MAESTRO EN ADMIMIETRACION DE HEGOCIOS - MBA
Fecha de Expedicidn T304
Fesolucidnhcla D082 UCY
Diplama 082103650
Fecha Matricula oiM03Ee18
Fecha Egreso I00as220
Fecha de emisitn de la constancia:
[~ ] 26 de Mayo de 2023 SUH_ED_U

Fimasda digiaimenie por:
Superiniendencia Macienal de Edus acion
B nivErEana
Wlotva: Sereidior de
AJEIE BRETATZa0
Feoha: 20MAZ02E 19:11:22-0300

ROLANDD RNZ LLATANCE
EJECUTIVO
Unidad de Registro de Grados y Titules
Superintendencia Nacional de Educacion
Supserior Universiaria - Sunedu

CODKEO VIRTUAL 0001 304576

Esta consiancks pusde e vorfcads en el siio web or la Buperimiendencia Nacional de Educackdn Supenion Liniversiana - Sunedo
[, Saaiadl b pa), WEZENCD eoiors OF oodigos o teliono colilar emiccando &l codigo QR El colular deba Dol U Sofhwans jrakiic
a0 ik b el
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Datos generales del juez

Judith del Pilar Carrion Acha
Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria (x) Doctor | )
Clinica (| ) Social ()
Area de formacion académica:
Educativa () Organizacional (x)
Tefa del Area de Fmanzas

Areas de experiencia profesional:

Institucién donde labora: [Unrversidad Cesar Vallajo Filial Chiclave

Tiempo de experiencia profesional en Z2adafios___ ()
el area: Mas de 5 anos L )

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Esfrategias de marketing sensorial para incrementar las ventas deldulces
fradicinnales datil del distrito de Zana.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:
Cuesfionario sobre Estrategias de marketing sensorial v Ventas

3. TESISTA]
Er_. Karen Pacla Plaza Bautista
4. DECISION:

Deszpués de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura vy profundidad; por tanto,
permitira recoger informacion concreta v real de la variable en estudio, coligiendo
su perfinencia y ufilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacion

APROBADO: 5l MO
[ ] [ ]

Chiclayo, 24 de mayo de 2023

Judith d=i Filar Carrion Acha
DN 43640534
EXPERTO

HUELLA DIGITAL
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Direccion da Documeniacin &

Mmnisteno de Educacidn | Informacicn Universitaria y
Registro de Grados y TRulos

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Direccitn de Documentacidn e Informacidn Universitaria y Registro de Grados y Tilulos, a lravés de la Jefa
de la Unidad de Regsto de Grados y Titulos, deja corstancia que la informacidn conbenida &n este documenta
s& encuenira insaila en e Regisiro Madional de Gradas y Tiulos administrada por ka Sunsdu.

INFORMACION DEL CIUDADAND

Apalides CARRION ACHA
Mambres JUDITH DEL PILAR
Tino de Documenin de Identidad DMl
Mumere de Documenio de |denfdad 42540834

INFORMACION DE LA INSTITUCION

Nambre UMIVERSIDAD CESAR VALLEJD 5.AC.

Reaclor TANTALEAN RODRIGUEZ JEANNETTE CECILLA
Seaelario Genaral LOMPARTE ROSALES ROSA JULIANA

Direcior PACHECO FERALIL OF JUAN MANUEL

INFORMACION DEL DIPLOMA

Grada Académica MAESTRO
Derominacicn MAESTRA EN ADMINISTRACION DE NEGOCIOS - MEA
Fecha de Expedician 11004522
Fesolutidnicia G180-2032UCY
Diplama 052156452
Fecha Matricula /082020
Fecha Egresa B TR Lrl e
Fecha de emision de la constancia:
[ ] 20 de Julio de 2022 SUH_ED_U

[ Firmads digkaimente per:
Superintendencia Macienal de Edugason
Sapenor Lindyersnania
Wotiva: Servidor de
- e L T o

JESSICA inﬁr’m."i'm,is BARRUETA oo S0TRIZE IT:06:1R 0100
JEF

Unidad de Regisiro de Grados y Titulos
—I Superintendancia Naclonal do Educacion
Superior Universitaria - Sunadu

Eoln conblanck pubds s sifcada on ol sibe web o la Superimendincs Naciona de Efiacon Supanor Linivamsiana - Sumoeds
P, Saaniatil fpods e, L2 amadn lecinnm o 03008 o lekdions colilar enocandn al codign OR. Bl colular dedes posissr n Sofiwang graiiis
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1.

Datos generales del juez

Nombre del juez:

[Karen Stefany Coronel Renteria

Grado profesional:

Maestria (x) Doctor [

)

Area de formacion académica:

Clinica { ) Social {

Educativa { ) Crganizacional (x)

)

Areas de experiencia profesional:

lArea de Finanzas del Alumno

Institucion donde labora:

Universidad Cesar Vallejo

Tiempo de experiencia profesional en
el drea:

2 a 4 afos ()
Mas de 5 afios (%)

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTOQ

1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Esfrategias de marketing sensorial para incrementar las ventas de dulces

tradicionales datil del distrito de Zafia.

2. NOMBRE DEL INSTRUMENTO:

Cuestionario sobre Estrategias de marketing sensorial y Ventas

3. TESISTA:
Br. Karen Paola Plaza Bautfista

4, DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccion de datos, procedio a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura v profundidad; por tanto,
permitira recoger informacion concreta y real de la variable en estudio, coligiendo

su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIOMNES: Apto para su aplicacion

[ ]

APROBADO: 5l

NGI:I

Chiclayo, 24 de mayo de 2023

e | -
= 'I-'f—-:'. -

Koren Stefony Camnnsl Kenteria
Lix. Adminisfrocén

Moestro en Administrocén de
Wegodios
Karen Stefany Coronsl Renteria
Firma/DNI 47552635

EXPERTO

HUELLA
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Direccion de Documeniackin &
Infarmacién Universitaria y
Registro de Grados y TRulos

adancin Nacicnal de
1 Sauparior Univars|taris

Manisterio de Educacion

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS

La Direccidn de Documentacitn = Informacitn Universilana y Regisino de Gradas y Tilulos, a bravés del Jefe de
la Unidad de Regisiro de Grados y Tilulos, defa constanca que la informacicn conbenida en esbe documento =
encusnira previamenls inscrita &n &l Regiesto Nacional de Grados y Titukos adminisirada por la Sunedu.

IMFORMACION DEL CIUDADAND

Apa|idos COROMEL RENTERLIA
Mambres KAREN STEFANY
Tipe de Documenlo de [dentidad Dl
Humers de Documenio de [denSdad 4TEO2638

INFORMACION DE LA INSTITUCION

Mambre UNIVERSIDAD CESAR VALLEM S.AC.

Feector TANTALEAN RODRIGUEZ JEANNETTE CECILLA
Seaelario General LOMPARTE ROSALES ROSA JULLANA

Dirscior PACHECO ZEBALLOS JUAN MANUEL
INFORMACION DEL DHPLOMA

Grada Académica MAESTRO

Denaminacin MAESTRA EN ADMIMISTRACION DE NEGDCIOS - MEA
Fecha de Expedicidn 2iMae2

Resolucinhcla GO6T-MIEUCY

Diplama 082145316

Fecha Maticula 1082020

Fecha Egreso ImdEaze

Lugar y fecha de emisién de la presente con
[ ] Zantiago de Surcoe, 2T de Mayo de 2022

SUNEDU

r Fimada dgiamente per:
Superintendencia Macisnal de Edusason
Taptod iy ergiania
klotiva: Sereior de
= AETE MRIRT 0.

JESSICA i‘ﬁn'lﬂ-i-m# BARRUETA Feohai: 2702 13:30: 150300
JEF

Unidad de Registro de Grados y Titulos
—I Superintendencia Macional de Educacion

CODKSO VIRTLAL B0007TS2454 Superior Universitaria - Sunedu

Esta consiancia pusds s verfcads on ol ke web oo 8 Superimondensca Meckonal de Educackdn Supenor Linivarsilana - Sumedu
[P, S Qo pe), Wil EndD |einrm oF oddigos o tekidono colular emiccands &l codign OR. Bl colular diba poodsr un soflwang grakic
RScarnatD Sasdd WDl

Dedigmnantn elecindnos smilido en o maron de b Loy M® Ly N° 27365 - Loy do Firnas y Conficodos Dignabes, v o Roglamsms
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento “Cuestionario de Desempefio docente”. La
evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr que sea valido y que los resultades oblenidos a partir de éste
sean ulilizados eficientemente; aportando al quehacer psicoldgico. Agradecemaos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

[Key Zuyet Seminario Serquen

Grado profesional: Maestria { ) Doctor (%)
Clinica [ ) Social [ )
Area de formacién académica:
Educativa { ) Organizacional { )
dministracion

Areas de experiencia profesional:

Institucién donde labora: Universidad Cesar Vallgjo

Tiempo de experiencia profesional en 2 a4 afios ( )
el area: Mas de & afios (x)

INFORME DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
1. TITULO DE LA INVESTIGACION:

Estrategias de marketing sensorial para incrementar las ventas del dulce
tradicional datil del distrito de Zafia.

2. NOMERE DEL INSTRUMENTO:
Cuestionario sobre Estrategias de marketing sensorial v Ventas

3. TESISTA:
Br.: Karen Paola Plaza Bautista
4. DECISION:

Después de haber revisado el instrumento de recoleccidn de datos, procedid a
validarlo teniendo en cuenta su forma, estructura y profundidad; por tanto,
permitird recoger informacién concreta y real de la variable en estudio, coligiendo
su pertinencia y utilidad.

OBSERVACIONES: Apto para su aplicacién

APROBADO: Sl NO
L] [

Chidayo, 24 de mayo de 2023

"
[—

Key Zuyel Seminano Serquen HUELLA
Firma/DNI N°45080868
EXPERTO
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Deeccsdn de Documentacidn »
Informacan Universitans y
Regestro de Grados y Titulos

Supernntendencia Naclonal de

[/ 1 > & ducacon .
Ministerio de Educacion Educhoon Supeticr Universitarna

CONSTANCIA DE INSCRIPCION EN EL REGISTRO NACIONAL DE
GRADOS Y TITULOS
La Direccion de Documentacidn e Informacidn Universitaria y Regstro de Grados y Titulos, a través del
Eecutvo de la Unidad de Regstro de Grados y Titdos, deja constancia que la informacicn contenida en aste
documento se encusntra Inscrita en &l Regstre Nadonal de Grades y Thulos administrada per la Sunedy
INFORMACION DEL CIUDADANO
Apelidos SEMINARIO SERQUEN
Nombres KEY ZUYET
Tipo de Documento de Idertidad DNI
Numero de Documento de Identidad 45080868
INFORMACION DE LA INSTITUCION
Nombre UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO S.A.C,
Rector TANTALEAN RODRIGUEZ JEANNETTE CECILIA
Secratanc General LOMPARTE ROSALES ROSA JULIANA
Drector PACHECO ZEBALLOS JUAN MANUEL
INFORMACION DEL DIPLOMA
Grado Académico DOCTOR
Dercmnadion DOCTORA EN ADMINISTRACION
Fecha de Expedicidn 1122
ResclucdnActa 0656-2022-UCV
Dploma 052178308
Fecha Matriculs 020092019
Fecha Egeso 05002022
Fecha de emision de la constancia:
[_ —| 29 de Mayo de 2023 SUNEDU
72 Frnage dgravrante por.
4'{{/// P Superiendencia Nassoral de Edsackin
‘4’; Zagerce Uneverstana
=4 MAve Sererds de
o Agerts atomatizade
ROLANDO RUIZ LLATANCE T T
EJECUTIVO
Uridlad de Registro e Grados y Titulos
Superintendencia Nacional de Educacion
CODIGO VIRTUAL 0001306934 Suparior Universitaria - Sunedu
Esin corsmnos puede sor wenionda on o s1io web de I Supermiendenca Nooong de Ldecacon Supenar Unnersitans - Sanedu

P stmciy Gob (], ubkzEndo ciom 8 cOSos 0 Mno Ol sefocando i o OR E) ciluler debe posser un solwire geshuto
sl desde infemet

Documentn dlectronco emido on of menco do ba Ley W Ley N' 27208 ~ Ley do Frmas y Cartficados Digtales, v su Reglomenso
Sprcbiso medsans Deciein Supremo N° 052 2008. PCM

{*) Bl presenia documant daja constancs dncamonts il registio del Giado o Thuo guo 6 soflala
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Anexo 5.V de Aiken

Liseffada por Karen Pacla Plaza Bautista

fnserte valorss

ma 7
mIx 4
£ &
Juez 1| Juez 2|Juez 3| Juez 4 [Juez 5| Media DE V¥ de Aiken | Interpretacion ¥
Claridad 4 4 4 3 375 0.50 0.917 WVALIDD
item1| Coherencia 4 4 4 3 575 0.50 0.917 WaLIDD
Relevancia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 WVALIDD
Claridad 4 4 4 3 375 0.50 0.917 WVALIDD
I item2| Coherencia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VALIDD
Relevancia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 WVALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WaLoo
item3| Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WVALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WVALIDD
Claridad 3 4 3 4 3.50 0.55 0.833 VALIDD
itemd| Coherencia 3 4 4 4 375 0.50 0.917 WVALIDD
Relevancia 3 4 3 4 3.50 0.58 0.833 WaLoo
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WVALIDD
item3| Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WVALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 VALIDD
Claridad 3 4 4 4 375 0.50 0.917 WVALIDD
itemB| Coherencia 3 4 4 4 375 0.50 0.917 WaLoo
Relevancia 3 4 4 4 375 0.50 0.917 WVALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WVALIDD
item7?| Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 VALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WVALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
item8| Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
item3| Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WaLiDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Claridad 4 3 3 4 3.50 0.55 0.533 VALIDD
item1 Coherencia 4 3 4 4 375 0.50 0.917 VALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Claridad 3 3 4 4 3.50 0.58 0.533 VALIDD
item1l Coherencia 3 3 4 4 3.50 0.55 0.533 VALIDD
Relevancia 3 3 4 4 3.50 0.55 0.533 VALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WALIDD
item12 Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Claridad 4 4 4 3 3759 0.50 0917 WaLIDD
item13 Coherencia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VALIDD
Relevancia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VALIDD
Claridad 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VALIDD
item1d, Coherencia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VALIDD
Relevancia 4 4 4 3 3.75 0.50 0.917 WaLIDD
Claridad 3 4 4 4 375 0.50 0.917 WVALIDD
item1y Coherencia 3 4 4 4 3.75 0.50 0.917 VaLIDD
Relevancia 3 4 4 4 375 0.50 0.917 WVALIDD
Claridad 4 3 4 4 375 0.50 0.917 WVALIDD
item18 Coherencia & 3 4 4 375 0.50 0917 WVALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WVALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
item17 Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WVALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WVALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
item1d Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WVALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Claridad o 4 4 4 4.00 0.00 1.000 \VALIDD
item1d Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WVALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDOD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WVALIDD
item20l Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDS
Relevancia o 4 4 4 4.00 0.00 1.000 \VALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WVALIDD
item2] Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VaLIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WVALIDD
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Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD

item22 Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VaLioo
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 \VaLino

iemZ2] Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VALIDD
Belevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VaLioo
Claridad 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VaLIDD

item24 Coherencia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VaLioo
Relevancia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VaLIDD
Claridad £ 4 4 3 3.50 0.58 0.833 \VaLino

nem?Zy Coherencia 3 4 4 3 3.50 0.58 0.833 VaLIDD
Belevancia 3 4 4 3 350 058 0.833 VaLioo
Claridad 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VaLIDD

item28 Coherencia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VaLioo
Relevancia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 VaLIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 \VaLino

memZ?d  Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VaLIDD
Belevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VaLioo
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VaLIDD

item28 Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VaLioo
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 VaLIDD
Claridad 4 4 4 4 d4.00 0.00 1.000 WALIDO

item2d Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WALIOD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WALIDD
Claridad 3 4 4 4 375 0.50 0317 WALIDO

item3l Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WALIDO
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 VALIDD

item3) Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WALIDD
Claridad 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WALIDO

item33 Coherencia 4 4 4 4 4.00 0.00 1.000 WALIDD
Relevancia 4 4 4 4 4.00 0.00 1000 WALIOD
Claridad 4 4 4 3 375 0.50 0.917 WALIDD

item3] Coherencia 4 4 4 3 375 .50 0.917 WALIDD
Relevancia 4 4 4 3 375 0.50 0.917 WALIDO
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Anexo 6: Andlisis De Confiabilidad

Alfa de Cronbach para la variable: Estrategias de Marketing sensorial

El alfa de Cronbach que corresponde al instrumento para diagnosticar
Estrategias de Marketing sensorial: es de 0.901

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
901 17

Alfa de Cronbach para la variable: Ventas

El alfa de Cronbach que corresponde al instrumento para diagnosticar las
ventas es de 0.770

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
770 16
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Anexo 7: Propuesta

ESTRATEGIAS DE MARKETING SENSORIAL PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DEL DULCE TRADICIONAL DATIL DEL DISTRITO DE ZANA.

Autora: Karen Paola Plaza Bautista
Introduccién:

Para poder realizar estas estrategias se tuvo que realizar una encuesta y a la
vez, el Sr. Carlos Daniel Plaza Quiroz quien nos dio detalles con lo que cuenta
la empresay a la vez se realiz6 una encuesta la cual los resultados que salieron
facilitaron para poder realizar la propuesta de las estrategias de marketing

sensorial para incrementar las ventas.

Objetivo:

Proponer estrategias de Marketing sensorial que incrementan las ventas del
dulce tradicional datil.

Objetivo Especificos:

e Implementar las estrategias de Marketing Sensorial.
¢ Diagnosticar el incremento de ventas del dulce tradicional datil.

JUSTIFICACION.

Da a conocer el por qué y para qué de la propuesta y su contribucién o aporte
del programa, tanto a la comunidad cientifica como a la sociedad, teniendo en
cuenta:

» Conveniencia. Las estrategias de marketing sensorial son de suma importancia
e importantes para ayudar a incrementar las ventas del dulce tradicional datil
del distrito de Zafa.

* Relevancia social. Tendra una importancia dentro de la sociedad por que si

estas son aplicadas por los distintos dulceros del distrito ayudara en la parte

econdmica y a la vez cultural ya que como sabemos estos dulces son
afrodescendientes y tiene un relace muy fuerte en el distrito.

* Implicancias practicas. Ayudara a resolver un problema actual en que los dulces

de datil tengan un incremento en sus ventas y que a la vez sean mas conocidos

generando un buen impacto en la sociedad.
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Estrategias: Estas estrategias se aplicaran gracias a los resultados obtenidos

en las encuestas y a la vez a la validacion por los juicios de expertos. Ya que el

objetivo 2 de la investigacion es proponer estrategias de marketing sensorial para

incrementar las ventas del dulce tradicional datil.

Estrategias

Agosto

septiembre

octubre

noviembre

Diciembre

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Realizar un
Canal de
YouTube

X

X

X

Realizar un
Banner Publicitario

Realizar Polos de
identificacion

Realizar un logo

Realizar un
catalogo virtual

Realizar difusién
en periédicos y
medios de
comunicacion

Realizar Musica
de la zona donde
se hable sobre los
dulcesy
tradiciones.

Realizar QR

Crear un museo
de dulces
tradicionales de
Zana
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Estrategia Objetivo Estrategia a Recursos y Presupuesto Precio Unitario Total
dela desarrollar materiales
actividad
Realizar un Captar mas  Estrategias  Fotos- videos- Especialista encargada de tomar fotos, grabar y hacer el video S/ 150.00 S/ 268.00
canal de clientesa  de marketing celular, entrevista - .
YouTube través del sensorial  aciudadanos de  EsPecialista para realizar el canal $/50.00
sentido de visual la zonay al Papel bond S/ 18.00
la vista. duleero que Pasajes 5/ 50.00
producto, camara,
canal de
YouTube, papel
bond
Confeccionar Tela, logoy fotos  Confeccionar polos S/ 60.00 S/ 60.00
polos de
identificacion
Realizar un Fotos de los Confeccionar el banner S/ 140.00 S/ 140.00
banner dulces- camara-
publicitario materiales para el
banner
App de canva, Especialista encargada de realizar el logo S/ 80.00 S/ 80.00
fotos de los
Realizar un logo dulces, precios,
Realizar un Fotos de los Especialista encargada de realizar el catalogo S/ 50.00 S/ 50.00
catalogo virtual dulces, precios y
programa
Realizar Videos, Pagar por publicidad S/ 20.00 S/ 20.00
difusion en entrevistas, fotos
periddicos y
medios de
comunicacién
Realizar musica Captar mas Estrategias Instrumentos Composicidn y grabacién de musica S/ 250.00 S/ 250.00
de la zona clientes a de marketing musicales, usb,
donde se hable  través del sensorial informacién de la
sobre los dulces  sentido del  auditiva zonay de los
y tradiciones. oido. dulces usB S/ 60.00 S/ 60.00
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Realizar gr Captar mas  Estrategias Programa, fotos e Especialista para hacer el gr S/ 50.00 S/ 50.00
clientes a de marketing imagenes
través del sensorial
sentido del  visual y tactil
tactoy de
la vista.
Montar un Captar mas Estrategias Especialista, Arquitecto para planos S/ 150.00 S/ 8,120.00
disefio de un clientesa  de marketing  pintura, muebles, -
museo de través del sensorial vitrinas, proyector, _Alquiler del local $/120.00
dulces sentido del  visual, tactil y cuadros, fotos, Amoblar el local y pintar S/ 4,000.00
tradicionales de  tacto, vista gustativa. montajes de
zafa y gusto. objetos, Proyector S/ 1,500.00
Boletos S/ 150.00
Vitrinas S/ 200.00
Ambientar S/ 2,000.00
Total S/ 9,098.00
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Propuesta de estrategias de marketing sensorial para incrementar las ventas del
dulce tradicional détil del Distrito de Zafia 2023:

La propuesta se elabord de acuerdo a las estrategias de Marketing sensorial para poder
incrementar las ventas.
Estrategias de Marketing sensorial Visual:

e Se recolectara informacion y fotos de la elaboracion del datil, desde la materia prima
hasta el producto final, el objetivo es realizar un canal de YouTube en el cual se
subira los videos de la preparacion de dichos dulces, pero el primordial sera el datil,
ya que asi los clientes podran ver y saber como es la elaboracién y todo el proceso
de dicho datil y asi sabran que es lo que estan consumiendo.

Link del Canal del video:
https://www.youtube.com/channel/UCZBZBbdrEKEZA jzi6 vZFA

¢ Se mandara a confeccionar polos en una tienda localizada en el distrito de Zafia, con
el objetivo de que los trabajadores estén identificados y los clientes los puedan

identificar mas rapido.

lgg‘& lu‘A

bcaaseso bcderes

Propuesta de Polos:

e Se le realizara un banner publicitario nuevo el cual estara en la parte de adelante del

toldo para que este se identifigue mejor.

Propuesta del Banner
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https://www.youtube.com/channel/UCZBZBbdrEkEZA_jzi6_vZFA

e Se realizara un logo para que se identifique la empresa

Propuesta de logo

pULCE . '
e ARlJfOS P[A?A

DULCES DE»F 1TI:RRA

eon sapor Mafura

e Se realizara articulos de difusién en los periédicos y medios de comunicacion
e Se realizara un catalogo virtual

Propuesta del Catalogo
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Estrategias de Marketing sensorial Auditiva:

Con ayuda de unos amigos se Realizara musica de la zona en la cual se hablara de
las tradiciones y de los dulces, las cuales se pondran en el toldo mientras la gente
compra sus productos, serd una manera de llamar la atencién y a la vez con la
musica poder conocer mejor los dulces, recalcar que como se realizo la encuesta en
el Distrito de Pacora se le compuso una cancion la idea es seguir componiendo para

cada feria donde se asiste para que sepan la cultura que ofrece cada distrito.

Temas Musicales en el canal de YouTube:

https://www.youtube.com/@yimr.samperteqguioficial2392

Estrategias de Marketing sensorial Gustativa, olfativa y tactil:

Lo que se realizara aqui sera algo novedoso para los clientes ya que la idea es crear
QR donde ellos puedan interactuar desde sus celulares sobre los dulces entre ellos
el dulce tradicional datil.

Se realizara en plasmar y crear un museo de dulces tradicionales en Zafia, donde el
cliente podra vivir la experiencia de como se elaboran estos productos, el museo
contara con una atencion de martes a domingos en horarios de 9:00 a.m a 1:00 p.m
y de 3:00 a 6:00 pm. Contard con distintas salas una de ellas con los materiales con
los que se elaboran los dulces, donde el cliente podra tocar e interactuar con los
materiales, habra otra sala donde se pasara videos del canal donde esta la
elaboracion de los dulces en especial el del datil, habra una sala donde se colocara
las fotos de los dulces tradicionales, de las personas que preparan el dulce, y de los
articulos de periddicos que nos ayudaron a difundir el dulce del datil. Habra una sala
donde pasaran a degustar los diferentes dulces, para que finalmente termine el
recorrido en la tienda de dulces para que los clientes puedan comprar los dulces que
les apetezca. Este Museo serd para impulsar las ventas, generar ingresos y
reconocimiento, a la vez para que el dulce no pierda su valor por que de aqui en
algunos afos ya no habra quien prepare estos dulces, pero quedara registrado, para
gue las demés generaciones sepan de donde son los dulces, como se elabora, y

para que otras empresas tomen la iniciativa de hacer la preparacion.

Propuesta del museo
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https://www.youtube.com/@yimr.samperteguioficial2392

Cronograma de festividades:

Ferias Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Agos Set Oct Nov Dic

Reyes Magos -Monsefu 7-
Ene
San Sebastian - Chepen 20-
Ene
La Virgen de la Candelaria - Pueblo 2-
Nuevo Ferrefafe Feb

Medio Afio del Nazareno Cautivo - 14-
Monsefu Mar

El sefior de la Justicia - Ferrefiafe 25-
Abr
Medio afio de San Matin - Patapo 18-
May
San Pedro y San Pablo - Pacora 29- 28-
Jun Jul
Cruz de Motupe- Motupe 5-
Ago
Santa Rosa de Lima - Chepen 30-
Ago
Aiio del Nazareno Cautivo - Monsefu 14-
Set
Medio afo del sefior de la Justicia - 25-
Ferrenafe Oct

Dia de todos los Santos - Morrope 1-
Nov

Aiio de San Martin - Patapo 18-
Nov

LaVirgen de Guadalupe - Guadalupe 8-
Dic




Cronograma de mejores ventas de datil

Ferias Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Agos Set Oct Nov

Dic

Reyes Magos -Monsefu X

San Sebastian - Chepen X

La Virgen de la Candelaria - Pueblo Nuevo Ferrefiafe X

Medio Afio del Nazareno Cautivo - Monsefu X

El sefior de la Justicia - Ferrefiafe X

Medio aifo de San Matin - Patapo X

San Pedro y San Pablo - Pacora X X

Cruz de Motupe- Motupe X

Santa Rosa de Lima - Chepen X

Ano del Nazareno Cautivo - Monsefu X

Ano del sefior de la Justicia - Ferrefiafe X

Dia de todos los Santos - Morrope X

Afio de San Martin - Patapo X

La Virgen de Guadalupe - Guadalupe
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Preparacion del datil

Elaboracion del datil 3 palmeras

Actividad
15 sacos de datil
1 personas para bajar el datil

2 persona para recoger el datil

Transportarlo de la chacra a la casa

Pelar el datil 15 sacos que contienen 75 latas

8 bolsas de azucar
lefia 5 cargas
agua

total

Precio unitario
S/ 150.00
S/ 40.00

S/ 40.00

S/ 50.00

S/ 50.00

S/ 150.00
S/ 35.00
S/ 100.00
S/ 615.00

Total
S/ 750.00
S/ 120.00

S/.80.00

S/'50.00

S/ 750.00

S/1,200.00
S/175.00
S/100.00

S/ 3,225.00

Precio de venta:

Precio de venta

Dulce Precio Total
unitario
Datil libra 4x1 S/.10
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FLUJO DE CAJA MENSUAL

Saldo inicial

Ingresos
Ventas en efectivo
Total Ingresos

Egresos
15 sacos de datil
1 personas para bajar el datil
2 persona pararecoger el datil
Transportarlo de la chacra ala casa
Pelar el déatil 15 sacos que contienen 75 latas
8 bolsas de azucar
lefia 5 cargas
agua
total

Flujo de caja econ6mico
Financiamiento
Préstamo recibido

Pago de préstamos
Total Financiamiento

Flujo de caja financiero

ENE FEB MAR ABR MAY

4000 0 0 0 0

500 500 500 1000 500
500 500 500 1000 500
0 0 750 0 0

0 0 120 0 0

0 0 80 0 0

0 0 50 0 0

0 0 750 0 0

0 0 1200 0 0

0 0 175 0 0

0 0 100 0 0

0 0 3225 0 0
4500 500 -2725 1000 500
0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0
4500 500 -2725 1000 500

JUN JUL AGO SEP OCT NOV

0 0 0 0 0 0 0

500 500 1000 500 500 500 1000
500 500 1000 500 500 500 1000
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
500 500 1000 500 500 500 1000

o
o
o
o
o
o
o

500 500 1000 500 500 500 1000

DIC Total

7500
7500

120
80
50

750

1200
175
100

3225

o

Agui observamos una ganancia de S/.4275
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Tabla 7

Ganancia

Anual 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030...

Ingresos del datil S/ S/ S/ S/ S/ S/ S/
4,275.00 4,275.00 4,275.00 4,275.00 4,275.00 4,275.00 4,275.00

Inversion de S/ S/. 12,825 liquido

las 9,098.00

estrategias

Marketing

sensorial

La inversidn seria a partir del tercer afio y en el cuarto afio la ganancia seria liquida.
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Bases de datos — Prueba Piloto — Estrategias de Marketing Sensorial

P1 P2 P3 P4 PS5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17  Total

Na

76
63
54
63
63
64
59
63
58
62
75
50
64
65
71

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20

59
48

60
56
67
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Bases de datos — Prueba Piloto — Ventas:

P2 P3 P4 PS5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16  Total

P1

Na

68
63
54
59
62

52

58
60
58
64
57

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20

54
52

62

59
57

48

59
62

60
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Anexo 8 Evaluacion por juicio de expertos Propuesta

1 Validador:

Validaclén

Propuesta: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las

vantas del dulce tradicional datil del distrito de Zana.

VALIDACION DE PROPUESTA
(JUICID DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE LA
PROPUESTA: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las
ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zaha.

Yo, Marcelino Callao Alarcdn, identificado con DNI N® 40126163, con Grado
Académico de Doctor en la Universidad César Vallejo con codigo de inscripcion
en SUNEDU N° 0001358215, Hago constar que he leido y revisado la
Propuesta de Estrategias de markeling sensorial para incrementar las ventas
del dulce tradicional datl del distrito de Zafia, correspondientes a la Tesis del
mizmo nombre, de [ Maestria en Administracién de negocio -MBA de la
Universidad Cesar Vallejo.

La propuesta contiena la siguiente estruciura: Fase de instruciora y fase

sancionadora.

La propuesta cormesponde a la tesis: “Estrategias de marketing sensorial para
Incrementar las ventas del dulce tradiclonal datil del distrito de Zafa™

d. Pertinencia con la investigacién

N° | CRITERID 5l HO | OBSERVACIONES

{1 |Pertinencia con e problema. objetivos e | X
hipttesis de Invesbigacion.

Pertinencia con las vanables ¥ dimensnes, X

Pertinencia con las  dimensiones & | X
Indicadones.

4 | Pertinencia con kos principios de |a redaccidn | X
clentifica (propledad y coherencia).

Pertinencia con los fundamentos tedricos x

Pertinencia ocon la estructura de la| X
investigacion

7 | Pertinencia de la propuesta con el diagndstico | X
del problems
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b. Pertinencia con la aplicacion

[CRITERIO [NO |

Soluciona of problema de la investigacicn

Su aplicacin e soslonibie on ¢ Sempo

ES viabit @n 5us apcacon

[N |

1 | Es aplcable @l Comexio 00 la Mrestigacson
2

3

4

5

| x| x| »| >

Es aplcable a otras insBLCONes oon
Caracoerstcas cmilanes

Luego de la evakoon mnuciosa de la propuesta y realizadas las corecciones

respectivas, los resuliados son los siguientes:

duice tradicional datil del distrito de Zaha

Fropuesta: Estratogias de marketing sensorial para incrementar las ventas del

% DE LA PROPLESTA
APUICABILIDAD | CONTEXTUALIZACION | PERTINENCIA VALIDADA
100% 100% 100% 100%

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Esla propuesta es aplicable en el entomo organizacional y empresarial,

aportando en a solucidn de problemas de manera efectiva.

OBSERVACIONES: Todo Conforme.

Chidayo, 06 de Julio del 2023

Dr. Marcetino Callao Alarcon

Cddgo de regisyro de Sunechs: 0001358215
Cer#ro de abores: Universdad César Valejo

Cargo: Coordinader de Programa Esousia de Posgrado

=z

DNE: 40126163
CODNGO VIRTUAL

DOr. Marceding Caliao Alarcdn

Expero
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2do Validador

Yo, Key Zuyet Seminario Serquen, identificado con DNI N°45080868, con Grado
Académico de Doclor, en la Universidad Cesar Vallgjo con cadigo de inscripcicn
gn SUNEDU N°052-178308. Hago constar que he lefdo y revisado la Propuesta
de gwa de procedimiento administrative sancionador, correspondientes a la
Tesis gel mismo nombre, de la Maestria en Administracién de negocio -MBA

Valldacisn

Propuesta: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las
ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafa.

VALIDACION DE PROPUESTA

(JUICIO DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE LA
PROFPUESTA: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las

vantas del dulece tradicional datll del distrito de Zafa.

de la Universidad Cesar Vallejo.

La propuesia contiene la siguiente estructura: Fase de instructora y fase

sancionadara.

La propuesta corresponde a la lesis: "Estrateglas de marketing sensoral para

Imcrementar las ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafia..

d. Pertinencia con la investigacion

del problema

N® | CRITERID 5l NO | OBSERVACIOMES

i Pertinencia con el problema, objetives e | X
hipditesis de investigacion.
Pertinencia con |as vanables y dimensiones. | x
Pertinencia con  las  dimensiones & | X
indicadores.

4 | Pertinencia con los principios de la redeccidn | ¥
cientifica (propledad y coherencia).
Pertinencia con los fundsmentos tedricos o
Pertinencia con la estructura de la| x
investigacidn

T | Pertinencia de la propueesta con e disgnistico | ¥
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b. Pertinencia con la aplicacidn
CRITERID

Es aphcable al conbodo o 12 investia cidn

é

Soluciona o probiema o la investigacdn

S apicacido of sosiinible o o B

E5 wiallis &1 SL5 gl Casd i

enl| ] eS| k| o=
o =l | eI| =

Es aplicablr & oreas insliiciones Oon
G i eas i milares

Luego de la evalkasaon mneciom de B propussia y ealradss Bs oTeccones
respaschivars, 105 esufiados son os Sguienies:

Fropuesta: PROPUESTA DE GUIA DE PROCEDIMIENTO ADMIMISTRATIVO
SANCIONADDOR

% DE LA FROPLESTA
APLICABILIDAD | COMTEXTUALIZACION | PERTIMEMCLA AL I CLADS

1000%: 10075 100%: 1%

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Esla propussia =5 aplicable &n la instilvcdn estatal, las mismas gue =5idn
daboradas conforme a las acluales dveclivas del gobiemo cenfral v eslas
rormas son aplicables a la ins§ucion municipal en estudio.

DESERVACIONES: Sin observaconas

Chidlayo, 0F de Julio del 2023
Key Diryet Seminano Serquen
Codigo de pegisien de Sunedu: 052-178308
Centro de labores: Universidad Cesar Valejo
Cargoc Dooente Tiempo Compledo
fd

(=P

DIl 45080865
CODMGD WIRTLML DE2-178308
Dy iy Tyl Seminans Soarogush

Espaia
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3er Validador

Validacion
Propuesta: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las

vemtas del dulce tradicional datil del distrito de Zana.

VALIDACION DE PROPUESTA
{JUICIO DE EXPERTOS)

FICHA DE EVALUACION DE LA
PROPUESTA: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las
ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zana.

Yo, Judith del Pilar Carridn Acha identificado con DNI N°43840534, con Grado
Academico de Maesfra an Adminisfracion de Negocios - MEBA en is Universidad
Ceézar Valleio con codigo de mscripoion en SUNEDU N® 052-156432 Hago
constar que he leido y revizado s Propuesia de guis de procedimiento
agdminisiralivoe sancionador, comrespondienies g la Tesiz del mizmo nombre, de
Iz Maesina en Administracion de negocio -MBA de s Universidsd Cezar
Vallgjo.

L3 propuesta contiene 3 sigwenie estructura: Fase d= mstruciora y fase

sancionadora.

La propussta comesponds 5 I3 tesis: “Eetratepglas o8 marketing ssnsortal para
Incrementar lze ventas del dulce fradiclonal dati del distrito de Zafla "

a. Pertinencia con la investigacion
W[ CRITERIO | RO [ OBSERVACIONES |

1 Poerimenca con el prablema, objefrios e *w

hipdlesis de nvestigacdn

2 | Pertinanca con [ variables y dimensiones, ®

3 | Porimenca con s dimersones e ®

indicadores,

4 | Partiranca con los princpias de la redsccidn %

cimntifica {propiedad y caharencia).

| Partiranca con los fundamenios ieoncos %

B | Porimemcs con B estruches oe s ®

irvestinacion

T | Pertinencia de la prapuesta con el diagndstico "

del prablamas
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b. Periinencla con ka3 aplicacion

N | CRITERID 3l | WO | OESERVACIONEE
1| E= adicaie al conleio oe @ nvesigacan

T S B e e e o P P T S

Tl ap ik &5 s el o o) T

Ex Wt of S5 o Ga i

Chl =) L] k2

Ex opdcabl: & Oras InSuEOnEs oo

o B e

Carae T Sl ras G mlancs

Lisego de la evaluacitn minsciosa de la propuesia y realizadas las comeoclones
respeciivas, los resuliados son os s iguienies:

Fropuesta: PROFUE ETA DE BUIA DE FROCEDIMIENTD ADMINIATRATIVD
JAHCIONADDR

AFLICAEILIDAD | CONTEXTUALIZACION | FERTRENCIA | T FE LA PREFUESTA

100 % 100 % 100 % 100 %

DECISION O FUNDAMENTACIOMN DEL EXFERTO:
Esta propussts e aplicable an la instucian estalal By mesmas gue asibEn

elaboradas confarme a las achmles directivas del gobierna central § estas

normas won aplicableas & b instiiuicn munspal =n esiodio

ISERVACIONES: Minguna

Chiclavn, 05 die julo de 2023
Juidith dal Pilar Samidm Acha
Cadign de regisin de Sypnggy 052-1554032
Cening de abores: Univers dad César Valejo
Cargoc Coondnadora

DMI 43540534
CODNE0 VIRTLIAL COO0E25020
gt Juckth gt Flar Camids Acha

Exparrin
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4ta Val

PROPUE 5T4: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las

Yo, Karen Stefany Coronel Rentenia., identificado con DNI M° 47502835, con
Grado Academico de masstra en la Universidad Cesar Vallejo con codigo de
nscripcion en SUNEDU N° de acuerdo a diploma 052-1748316. Hago constar
que he leido y revisado |a Propuestia de guia de procadimisnto administrative
sancionador, correspondientes a la Tesis del mismao nombre, de la Maestria en

idacion

Validacion

Propuesta: Estrategias de marketing sensorial para incrementar las

ventas del dulce tradicional datil del distrito de Fana.
VALIDACION DE PROPUESTA

[AUCI> OE EEPERTOE)

FICHA DE EVALUACION DE LA

ventas del dulce tradicional datil del distrito de Fana.

Administracion de negocio -MBA de la Universidad Cesar Wallejo.

La propuesta confens @ siquients astrociurs: Fase de instnictora y fase

S M M .

L prapuests coeresponce 3 la iesEe SEcirateglas dea markating samcosdal para

noremeantar lac ventas del dulos tradiclonal datll dal dictdio de Zadfla ™~

a. Pertinencia con la investigacion

H* | CRITERIO 3l K3 | ODBSERVACHINE®

1 | Ferlinenca con o problema, ohjetvos e | X
hipiiesis de invesiigaddn

2 | Peflinenda con las varates y dimensones. | X

3 | Feflinenda con  las  dimensonss @ | X
indicadornas

4 | Ferlinenda con los prncipos de fa redaccdn | X
cheniiio {propieded y cohersnoa)

b | Ferlinenda con los fundamenios edeios X

g | Ferinenda  com o esinsclura de | x
investigaciin

i | Ferlinenoa de ka propuesta con & diagnésion | x
il probkema
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b. Pertinencia con la aplicacion
N® | CRITERIO 3l N | OBSERVACIINE S

—

Es aplicable al comlexio de la mvesiigadén

Soluciona el problema & 1@ imae st gackn

Su apiicooitn 25 sostenble en ol lempo

Es viabie o sus aplcackn

| | ®| | =®

Lo I I

Es anicabk o olres  instluckngs  oon

carachzristcas smilaras

Lispa de 15 mvaluacitsn minuciosa de ka3 propueshs ¥ realEsaas Gs COrmaccicnes

respeclivies, ks resullados son los siguienies

VEMTA % DEL DULCE TRADICIONAL DATIL DEL ISTRITO DE ZARA.

Propussta: EETRATEGIA S DE MARKETING SEM 3DRIAL PARS INCREMENTAR LAS

AFLCABILIDAD | CONTEXTUALIZACION | PERTNENCA | O balnamd

8% 49% g 1= b =

DECISION O FUNDAMENTACION DEL EXPERTO:

Esta propuests es aplicable en la institucion estafal, las mismas que estan
elaboradas conforme & las actuales directivas del gobiemo central y estas

hommas son aplicables a la institucion muwnicipal en estudio.

QBSERVACIOMES: Ninguna

Chiclayo, 05 de Mulic del 2023

Karen Slefany Coronel Fenteria

iCodigo de registro de Syppegy Diplama 052-1745314
Centro de lsbores! Universidad César WVallajo

Cargo: AsElenie juniar

Rl ol 0 TR N AT e R "u.'.-..

Dl SGOEE35
TG VIRTUL
E i piE i
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Anexo 9 Evidencias de las encuestas
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Anexo 10. Matriz de consistencies

FORMULACION DEL

POBLACION Y

OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES ENFOQUE/TIPO/DISENO TECNICAS/
PROBLLEMA MUESTRA INSTRUMENTO
Problema general Objetivo General  Con el disefio de V.1 UNIDAD DE ENFOQUE E ;

Proponer las estrategias de Estrategias de ANALISIS /glf:setisoﬁario
¢;De qué manera las estrategias de marketing sensorial Marketing Cuantitativo
estrategias de marketing se contribuird a sensorial Clientes que
marketing sensorial sensorial para el aumentar las consuman dulces TIPO
incrementaran las incremento de las ventas del dulce tradicionales del
ventas del dulce ventas del dulce tradicional datil del distrito de Zafia Basico
tradicional datil en el tradicional datil en distrito de Zafa
distrito de Zafia 20237 el distrito de Zafia, 2023. DISENO

2023 POBLACION No experimental,

Objetivos Clientes que transeccional, descriptivo,

especificos VL consuman dulces proyectivo

o tradicionales del
Ventas

Describir los niveles
de ventas del dulce
tradicional datil del
distrito de Zafia 2023

Disefiar un
Cronograma de
festividades y de
ventas del dulce

tradicional datil del
distrito de Zana 2023

Validar las
estrategias de
marketing sensorial
para incrementar las
ventas del dulce
tradicional datil del
distrito de Zafia 2023

distrito de Zafia

MUESTRA
La muestra
coincide con la
poblacion por ser
infinita y lo
constituyen los
385 Clientes
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