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RESUMEN

La investigacion tuvo como objetivo establecer la relacion entre la cartera de productos
y la promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023. La
metodologia que se aplicé fue enfoque cuantitativo de método hipotético deductivo, el
tipo fue aplicado con un nivel correlacional mediante un disefio no experimental de corte
transversal. La poblacion fue de 30 colaboradores potenciales, la técnica utilizada para
la obtencion de datos fue la encuesta, mediante la formulacion de un cuestionario de
escala Likert conformado por 21 items. Se determino que existe una relacion de 24.9
% entre la cartera de productos y promocioén de ventas, (considerada como positiva

baja) de un negocio de jugueria, localizada en Castilla - Piura entre el periodo 2023.

Palabras clave: Productos, promocion, publicidad



ABSTRACT

The objective of the research was to establish the relationship between the product
portfolio and the sales promotion of a toy store business, Castilla - Piura 2023. The
methodology applied was a quantitative approach of hypothetical deductive method, the
type was applied with a correlational level through a non-experimental cross-sectional
design. The population was 30 potential collaborators, the technigue used to obtain data
was the survey, through the formulation of a Likert scale questionnaire consisting of 21
items. It was determined that there is a relationship of 24.9% between the product
portfolio and sales promotion (considered as low positive) of a toy store business,

located in Castilla - Piura between the period 2023.

Keywords: Products, promotion, advertising

Xi



l. INTRODUCCION

Después del fuerte golpe que nos dio la pandemia a causa del Covid -19 muchas
organizaciones y negocios de diferentes rubros se vieron afectados, tanto en un ambito
financiero y gestion, donde se acudio a implementar diversos planeamientos como la
implementacion de nuevos productos y servicios,productos de mejor calidad, variedad
de productos, para poder sobresalir de los problemas generados como la elevacion de
precios de diversos productos de primera necesidad, donde se identificé que el INEI
(2022) determin6 que también los diferentes costos de las frutas de primera necesidad
tiene una menor oferta como es el mango con un total del1,1% (13 localidades),
arandanos 10,3%, fresa 9,9% (11 localidades), platano 9,1% (12 localidades), la
pifia 7,7% (21 ciudades), asi también, la naranja para jugos 6,3% (16 localidades),

también, el limoén 5,3% (20 localidades), uva de la blanca 4,4% (10 localidades).

Durante el siglo XXI la ciencia y tecnologia han evolucionado de manera
acelerada, ocasionando que algunas empresas se vieran afectadas y demacradas,
puesto que, estas no pudieron adaptarse al ritmo que evolucionaba la tecnologia, el
cual no tuvieron mas opciones que cerrar y dejarde lado el negocio, sin embargo otras
empresas se vieron ayudadas ya que estas si se pudieron adaptar a la tecnologia y a
los nuevos sistemas tecnoldgicos, por ello algunas empresas a pesar de que sus
productos o servicios ya no estaban siendo requeridos por los diferentes consumidores
a causa del Covid - 19, estas aplicaron estrategias marketing para que las utilidades y
servicios salgan al mercado para que lo puedan adquirir personas y asi se puedan
adquirir para seguir en mente para alcanzar todo el planeamiento estratégico de la empresa.
Por ello podemos decir que con el paso del tiempo y al ritmo que la tecnologia vaya
evolucionando la mayoria de las empresas y negocios van adquiriendo nuevos
conocimientos que les permitird tener la capacidad de actuar rapido frente a los
diferentes problemas que se presentan y estas puedan implementarnuevas estrategias
gue les ayudaran a adaptarse satisfactoriamente a los sistemas tecnoldgicos y estas
no se vean afectadas de manera grabe permitiendo poder tener la capacidad de

sobrellevar el problema y puedanperdurar con el paso dl tiempo en el mercado laboral.



Reportar el escenario

El establecimiento de jugueria es un negocio que lleva 3 afios en elmercado laboral
con el rubro de alimentacion que se encuentra ubicado en el distrito de Castilla de la

Region de Piura (ver Figura 1)

Figura 1
Ubicacién geografica del negocio de jugueria, Castilla — Piura
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Nota: La empresa se encuentra ubicada por la calle Ramon Castilla, localizada en el distrito de castilla

captura de Google Maps https://acortar.link/a86exJ

La empresa carece de variedad de insumos primordiales que necesita la empresa como

son frutas, verduras y productos mix que se puedan ofrecer para que se logren

comercializar los productos, y que los consumidores logren percibir y adquirir productos
nuevos insumos que sean de satisfaccion para ellos.

La organizacion presenta falta de atributos con sus productos. Como el disefiodel vaso
en que se sirve el producto, el color del envase, asimismo el precio,generando que el
consumidor no se sienta contento con lo que se le ofrece, como bien se sabe el
producto va a generar una percepcion al visualizarlo y este debe generar un impacto
en el consumidor para que este pueda visualizar las cualidades tangibles y no tangibles

de un producto ofrecido.


https://acortar.link/a86exJ

El negocio presenta poca introduccion de sus productos en el mercado laboral,
ya que el nombre de la empresa es poco conocido siendo un negocio que esta ubicado
zona de comercializacién el cual que en el transcurso que la empresa esta ofreciendo
sus insumos estos no logren generar una buena acogida, donde para poder lograr la
adquisicion de d nuevas lineas o productos con atributos nuevos se debe contar con
buenos proveedores.

La organizacion cuenta con poco conocimiento sobre la relevancia que presenta
la aplicacion de tecnicas que puedan generar posibilidades hacer conocida la empresa
y esta pueda surgir al éxito en el rubro que se desempefia, asimismo tiene poco
conocimiento que sobre las facilidades que tienen estas estrategias de posicionamiento
del nombre de la empresa.

La empresa carece de poca creatividad en lo que respecta a la comercializacion
de sus productos nutritivos, ya que, carecen de poco conocimiento de lo que puede
generar una buena comercializacion, es este caso puede generar incrementos en los
ingresos por los productos vendidos, asimismo se da a conocer a los clientes que es lo
que les estas ofreciendo asi estos estaran al tanto de los beneficios que presenta el
insumos y se sentiran en confianza para adquirir el producto.

La organizacion presenta un inadecuado acceso a las nuevas tecnologias, en
este caso hablamos de redes sociales como Facebook, Instagram, Tik Tok, paginas
web, ocasionando que el producto no sea conocido para el consumidor, asimismo
carece que de personal que se encargue de manejar la parte de propaganda de la
empresa el cual este factor ayudaria a poder generar mejor acogida y ser mas conocida
por todo el publico en general.

El negocio cuenta con inapropiado conocimiento para poder implementar una
estrategia de valorizacion en el costo de sus productos, ya que si bien sabemos algunos
de los insumos o0 en este caso la materia prima se eleva el costo de los productos
ofrecidos se elevaran, lo cual se debe considerar en no elevar el valor del producto
porque siempre el consumidor vera lo que esta al alcance de su bolsillo, porello siempre
deben estar analizando a la competencia para que los costos de productos del negocio
no varien demasiado y sean accesibles para los consumidoresy asi poder hacerle

frente a la competencia.



La empresa carece de informacién que les ayude a poder analizar la importancia
que tiene la propaganda comercializada, el cual se pierden la oportunidad de poder
hacerse mas conocidos y que a través de estos puedan generar mas ingresos
econdémicos para la empresa y ésta ya pueda hacer promociones comerciales mas

grandes siempre para en beneficio de la empresa.

Frente a la realidad antes presentada se plantea el problema de investigacion
¢, Cudl es la relacion entre la cartera de productos y la promocion de ventas de un
negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237?; asimismo los problemas especificos son
(@) ¢ Cual es la relacion entre la cartera de productos y la publicidad en la promocién
de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237?; y (b) ¢ Cuél es la relacion
entre la cartera de productos y el precio en la promocién de ventas de un negocio de
jugueria, Castilla - Piura 20237?;y (c) ¢ Cudl es larelacion entre la cartera de productosy
promocién comercial en la promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla
Piura 20237

En correspondencia con la justificacion tedrica, la variable cartera de productos
estuvo afirmada mediante la teoria de la cartera, determinada por Harry Markowitz. Del
mismo modo, para la variable promocién de ventas estuvo afirmada por la teoria del
marketing determinada por Philip Kotler, donde esta teoria es utilizada sobre el campo
del marketing, ya que, ayuda a describir la secuencia de las etapas desde que un

cliente conoce el producto hasta la compra.

Por otro lado, la justificacion metodoldgica de la investigacion tuvo un enfoque
cuantitativo de método hipotético deductivo, donde se infirié del objetivo general de la
investigacion que se realiz0, el cual es establecer la correlacion cartera de productos y
la promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023, con la finalidad
de poder relacionar si las dos variables tienen relacion para poder obtener una mejor
cartera de productos y promocion de ventas, esto se realizé6 mediante un instrumento
de medicién que es la encuesta implementada mediante el cuestionario que fue
aplicada a los consumidores del negocio. Concluyendo asi, que la investigacion
también presenta justificacion de forma practica, donde la investigacion tiene

muchos aportes respecto a los resultados dando solucion al problema de la

4



organizacion para mejorar la cartera de productos y promocion de ventas, por ello, se
realizé varias propuestas, las cuales se elaboraron con varias y diferentes estrategias

con actividades que van a permitir hacerle frente a la problematica investigada.

De otro lado el objetivo de la investigacion es Establecer la relacidn entre la cartera de
productos y la promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023,
asimismo tenemos a los objetivos especificos se detallan(a) Establecer la relacion entre
la cartera de productos y la publicidad en la promociéon deventas de un negocio de
jugueria, Castilla - Piura 2023; y (b) Establecer la relacion entre la cartera de productos
y el precio en la promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023;
y (c) Establecer la relacion entre la cartera de productosy promocion comercial en la

promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023.

Finalmente, la hipGtesis general que es saber si Existe relacion entre la cartera
de productos y la promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023,
en relacion a los objetivos especificos se detallan (a) Existe relacion entre la cartera de
productos y la publicidad en la promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla
- Piura 2023; y (b) Existe relacién entre la cartera de productos y el precio en la
promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023: y (c) Existe
relacion entre la cartera de productos y promocion comercial en la promocion de ventas

de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023



Il. MARCO TEORICO

Para la investigacion se recolectaron fuentes Internacionales donde tenemos las
siguientes:

Rodriguez (2018) mencion que la cartera de productos es fundamental para las
organizaciones, ya que, a mas variedad de productos o servicios ofrecidos por una
organizacion el cliente presenta mas atraccion a comprar y asi la empresa pueda
fidelizar los clientes con sus productos o servicios ofrecidos.

Por otro lado, Giraldo, Ortiz y Castro (2020) mencionan que el producto es un
conjunto de caracteristicas como, forma, color, tamafo, sabor que se puede percibiro
probar, donde los clientes se daran cuenta si lo que ofrece la empresa satisface las
incertidumbres ylo desea adquirir. También Abdua (2009) menciona que el producto es
una cosa que puede generar satisfaccidon de las expectativas de los consumidores, en
este caso el producto puede ser necesario por lo que le brinda un negocio o empresa
para lograr sobresalir en el mercado laboral.

Asimismo, Salazar y Acosta (2021) mencionan que la extension de linea es la
categoria de los productos variados que ofrece un negocio satisfaciendo gustos de los
clientes y estos se sientan en la potestad de poder elegir el mejor producto quesatisfaga
el deseo y la necesidad que tienen.

Por ello Torres (2022) sobre la calidad del producto las empresas son
fundamental ya que mediante eso el cliente podra evaluar si el producto es bueno,
malo, rico, asimismo mediante la atencion del colaborador de la empresa es evaluado,
ya que mediante esto el cliente se llevara una impresion buena o mala. Por otro lado,
Molina (2016) mencion a que la calidad, es la percepcion que el cliente ve el producto,
donde es evaluado a ver si cumple con las expectativas del consumidor para poder
adquirirlo para satisfacer sus necesidades.

Huacnuco y Paulino (2018) indican que la satisfaccion del cliente va de la mano
esta relacionado con la calidad del producto, con la buena cartera de productos que
tiene la empresa, con la buena extension de marca y de linea, asimismo sobre la buena
atencion gue les brinden para los consumidores se sienta a gusto y puedan disfrutar

complacer sus antojos, deseos y necesidades.



Asimismo, Arenas (2006) menciona que la cartera de productos es primordial para todo
negocio o emprendimiento, ya que ayuda a que la empresa sea reconocidaprimero a
nivel local, seguidamente a nivel nacional logrando las metas y objetivos planteados
por los negocios. Por otro lado, Novia (2010) afirma que la promocion de ventas es una
herramienta general del marketing que siempre ayudara a los negocios 0 empresa a
ofrecer sus productos y estos sean reconocidos por sus consumidores.

Asimismo, Santini, et al (2015) menciona que la promocion de ventas es un
factor principal con el fin de que la empresa pueda generar mejores ventas, ya que por
medio de esta herramienta se dard a conocer las caracteristicas del producto
presentado singularidades para que sea convencional para el comprador.

Para el proyecto de investigacion se han considerado trabajos a nivel nacional, los
cuales son los siguientes:

Pantoja (2022) determina la relacion sobre la variable de cartera de productosy
captacion de clientes, para poder determinar la importancia de la cartera de productos
en una empresa o0 negocio, por ello se puede decir que, si existe una buenarelacion
entre la variable 1 y la variable 2, ya que, se ha obtenido 0,05, ya que, es de vital
importante en las organizaciones la cartera de productos puesto que es su factor clave

del crecimiento del negocio o empresa.

Eléspuru (2019) menciona que la promocién de ventas es primordial para toda
empresa, puesto que, atreves de esta se podra ofrecer gran cantidad del producto
quetiene la empresa, dando a conocer las caracteristicas y atributos que tiene el
producto.

Asimismo, Lara (2019) menciona que la aplicacion de las promociones en las
ventas es primordial para las empresas, ya que, esta ayudara que losproductos o
servicios de un determinado negocio o empresa puedan salir y estogenere el

aumento de las ventas.

Por otro lado, Amanca, Celis, Coronado y Mego (2019) indican que la promocion
de ventas es relevante e importante para que la empresa pueda generar mas ingresos,
puesto que la promocion de ventas les va a permitir dar a conocer el producto y se
haga mas conocida la empresa generando mas clientes y adquiriendo clientes

potenciales fidelizados con la empresa.



Por otro lado, Gutiérrez (2022) menciona que la publicidad es otra herramienta y
estrategia de marketing que las empresas deber usar constantemente, puesto que es
importante que dé a conocer sus producto o servicios ya sea por medios de paginasweb,
redes sociales, esto ayudara a que el negocio se mas reconocido por sus clientes.

Asimismo, Cuse (2018) menciona que la publicidad es una estrategia tradicional
del marketing, que la mayoria de empresas y negocios utilizan, ya que, tiene como
objetivo promocionar o divulgar el producto a los consumidores para poder estimular la
compra del producto o servicio ofrecido.

Por otro lado, Baldera (2021) menciona que la publicidad es una herramienta de
llamar la atencion del consumidor, ya sea por medio que formas tradicionales como
anuncios, folletos entre otros, aunque esta publicidad hoy en dia se logra por medio de
Facebook, Instagram, tik tok entre otras redes sociales y paginas web.

Asimismo, Rado (2020) menciona que el precio es fundamental para el producto
ya que por medio de esto se podra captar la atencion del cliente o por medio de las
famosas ofertas del producto, haciendo que el servicio o producto sea mas atractivo
para el consumidor y este sea adquirido en gran mayoria.

Cueva (2018) indica que el precio es la cantidad que se le asigna a un
determinado producto para que el cliente pueda adquirirlo y pueda cubrir sus
necesidades, asimismo es u valor monetario que hace que el cliente vea si el producto
esta al alcance de su presupuesto o de bolsillo para poder adquirirlo.

Por otro lado, Lépez (2015) menciona que el precio es el monto fijado por los
duefios de un negocio a base del costo y gasto que genera al transformar hmateria
prima y salga el producto que sera adquirido por los clientes.

Por otro lado, Hormaza (2018) menciona que la extension de marca es una
estratega de marketing que es bastante utilizada para la imagen que tiene la empresa,o
servicio o producto ya establecido en el mercado laboral, siendo utilizados estos
factores para poder hacer un lanzamiento de otros productos.

Asimismo, Huaytalla y Masias (2020) mencionan que la extensién de marca es
una herramienta y estrategia de marketing del negocio para lograr realizar un nuevo
lanzamiento de productos o servicios nuevos que cumplan con las necesidades del

consumidor.



[l. METODOLOGIA

3.1. Tipo ydisefio de investigacion

Enfoque La investigacion va a presentar un enfoque cuantitativo tal y como se
fundamenta en el libro de proyecto de investigacion cientifica por el autor Le6n (2017)
donde indica que el enfoque cuantitativo es un método de investigacion con base de
nameros estadisticos, donde se utilizan medios como analisis de datos para lograr
responder las preguntas de la investigacion y asi poder identificar la hipétesis
planteada.

Método hipotético deductivo donde Farji (2007) indica que este método consiste en un
determinado procedimiento que va a ocasionar o intentar lograr establecer o dar una
respuesta a los diferentes problemas planteados por medio de las hipétesis tomadas
como verdaderas 0 que no exista certeza de aquellas.

Tipo aplicado en este punto Lazo (2019) menciona que el tipo aplicado hace referencia
o tiene como objetivo poder determinar y desarrollar el problema especifico, siempre
destacando la indagacion del conocimiento para su aplicacion e enriguecimiento ene |
ambito cultural y cientifico.

Nivel correlacional donde Azabache et al (2022) indican que el nivel correlacional
establece si dos variables presentan o0 estan correlacionadas o no estan
correlacionadas, donde esto da significado a poder analizar la coincidencia de aumento
o disminucion de la otra variable.

Disefio no experimental en este punto Elisa, et al. (2022) indican que el disefio no
experimental es donde se realiza la investigacion si la manipulacion adrede las
variables de estudio, este disefio se basa en lograr realizar o fundamentar la

observacion de los fendmenos en el contexto natural para después ser analizados.

3.2. Variables y operacionalizacién

El proyecto de investigacion describe las variables (1) cartera de productos y (2)
promocién de ventas. A continuacion, se procede a definir las variables de estructura

conceptual, operacional, indicadores y la escala de medicion a desarrollar (ver anexol)



Variable 1. Cartera de productos

Definicion conceptual

Segun Bravo (2022) argumenta que la cartera de productos es toda la cantidad de
producto que tiene, ofrece y comercializa una empresa 0 negocio a sus clientes
potenciales y frecuentes. Asimismo, Hernandez, et al. (2022) menciona que la cartera
de productos son todos los bienes,servicios y productos que una empresa comercializa
ayudando a los lideres a tener visibilidad sobre las perspectivas de crecimiento que
existe al aumentar o establecer una buena cartera de productos para el negocio.
Definicién operacional

En este punto la variable cartera de productos se midi6 mediante las dimensiones,

producto, extension de una linea y extension de marca con 8 items.

Dimensiones

1. Dimensién 1: Producto

Segun Fuentes (2021) el producto es un elemento creado con atributostangibles e
intangibles como es el color, embace, calidad, precio, todo estos con el propésito de
llegar a completar expectativas de consumidores que desean adquirirlo. Asimismo,
Lehmann y Winer (2007) mencionan que el producto es la trasformacion demateria
prima en algo tangible con el objetivo de que si un cliente al ver el producto, tocarlo o
probarlo puede satisfacer la necesidad.

Indicadores de producto

Calidad

Segun Coronel (2017) menciona que la calidad es la percepcion que un cliente tiene
sobre un determinado producto, donde este ve si el producto ofrecido por una
determinada empresa o0 negocio puede cubrir con las necesidades y expectativas que
él requiere, asimismo la calidad esta relacionada con la atencién de los colaboradores
que brindan a los clientes, ya que, a mejor calidad de atencion, de productos el cliente
podra ser un cliente potencial para el negocio.
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Satisfaccion

Segun Fonseca et al (2020) mencionan que la satisfaccion es el estado emocional en
este caso la felicidad del cliente al ver que un producto o servicio a satisfecho las
necesidades que tenia, por ello al ofrecerles productos variados con buena calidad el

cliente quedara satisfecho siendo un cliente fidelizado a la empresa.

Necesidad del consumidor

Segun Dominguez (2018) menciona que la necesidad del consumidor es la razén el
cual llevan a los clientes a realizar una busqueda y asi pagar un producto o servicio
para cumplir con lo que estad necesitando, por ello también se menciona que la

necesidad es un factor para la decisién de compra.

2. Dimension 2: Extension de una linea

Ballesteros (1999) menciona que la extension de linea es cuando el negocio extiende
sus productos que se ofrece, sin embargo, al realizar esta estrategia no se deja de lado
los productos o servicios ya existentes, por ello, esta herramienta ayuda a que la
empresa pueda generar que el producto obtenga una mayor acogida y resalte mas en

el mercado laboral frente a la competencia.

Posicionamiento empresarial

Segun casas (2018) menciona que el posicionamiento empresarial es un concepto del
marketing, puesto que, el posicionamiento empresarial se inicia cuando un producto o
servicio genera gran demanda para la empresa, es este caso es muy importante que
la empresa tenga un posicionamiento empresarial para que esta logre ser reconocida

por sus clientes a través una mejor calidad de productos ofrecidos.

Nuevos clientes

Por otro lado Palomino y Rivera (2019) indican que los nuevos clientes son los
consumidores que ingresan a un establecimiento o adquieren un producto nuevo que
no hayan sabido comprar, este proceso va de la mano con la captacion de clientes

donde la empresa ofrece sus mejores productos y servicios para que el consumidor
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nuevo se lleve una buena impresion del local y de los productos para que este al

sentirse complacido pueda regresar nuevamente y se vuelva un cliente habitual.

3. Dimensién 3: Extensidon de marca

Segun Carrete y Centeno (2018) mencionan que la extension de marca es otra
herramienta y estrategia de marketing para utilizar la imagen del negocio, producto
establecido en el mercado laboral, en este caso se utiliza para lograr lanzar un nuevo
producto y este pueda generar nuevamente una gran acogida como los demas servicios

y productos lanzados al mercado.

Indicadores de extension de marca

Percepcion

Matlin (1996) indica que la percepcion se define es un retrato que se quiere desarrollar
en el cerebro de un consumidor con referencia a la necesidad que este requiere, por
ello, es que las empresas y negocios pueden brindar buenos productos, puesto que, al
generarse una buena y mayor impresion al principio el consumidor este quedara al
100% satisfecho, obtenido la oportunidad de que los consumidores o clientes que
adquieran un producto o servicio de buena calidad se vuelvan clientes potenciales para

la empresa.

Retroalimentacion

Colino y Savarese (2020) menciona que la retroalimentacion es un método o
herramienta necesaria para el buen control de sistemas, para poder hacer una buena
optimizacién del comportamiento de los productos. Asimismo, aplica a loa que es el
desempefio y comportamiento de los colaboradores para poder sobresalir con los

productos ofrecidos de la empresa.
Escala de medicién

La variable cartera de productos es de naturaleza cuantitativa y toma de datos sera con

la escala de medicién ordinal.
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Variable 2: Promocién de ventas

Definicion conceptual

Segun Alard (2011) menciona que la promocién es de ventas como factor o estrategia
de marketing es muy importante para la empresa, ya que, ayuda a aumentar las ventas
para poder cumplir con las metas y objetivos de la empresa, asimismo ayuda a que la
empresa y sus productos sean reconocidos ante la competencia y consumidores,
logrando alcanzar una mayor satisfaccién para la empresa, puesto que, se generara
mayor reconocimiento a nivel nacional y mundial de las empresas que pongan en

procedimiento estrategias de marketing promocién de ventas.

Definicién operacional
La variable Promocion de ventas sera medida mediante las dimensiones, publicidad,

precio, promocién comercial con 13 items.

Dimensiones

1. Dimension 1: Publicidad

Segun Arens (2000) menciona que la publicidad es una herramienta convencional y
fundamental del marketing para toda empresa, ya que esta ayudara que la empresa
pueda ser reconocida, se podra ofrecer lo productos mediante paginas web y medios

sociales de publicidad como lo es Facebook, Instagram vy tik tok.

Indicadores de publicidad

Comunicacion publicitaria

Segun Paoli (1997) menciona que la comunicacion publicitaria es donde se establece
mensajes que persuadan al cliente, para poder incentivar al cliente que pueda crear
una relacién cercana con la empresa y este se vuelva un cliente conocedor de los

productos y asi un cliente fidelizado.
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Sitio web comercial

Sala (2018) afirma que el sitio web comercial o web comercial es una herramienta del
marketing para lograr hacer publicidad del negocio y de los insumos que cuenta el
negocio, en este caso los sitios web estan formados por paginas como Facebook,

Instagram y Google.
2. Dimensioén 2: Precio

Carnicer (2013) menciona que el precio es un valor monetario y es la cantidad que se
le asigna a un determinado servicio o producto para lograr generar o adquirir ingresos
monetarios y alcanzando las metas planteadas por la empresa, asimismo el precio es
clave para que el consumidor pueda adquirir un producto, ya que es et vera si el precio

del servicio esta al alcance de su bolsillo.

Indicadores de precio
Muestras

Alexander et al (2000) indica que las muestras son estrategias de mercadotecnia que
se utilizan para el lanzamiento de un producto para lograr incrementar las ventas en la
empresa, asimismo consiste en hacer una prueba a los clientes para que vean si es el
producto es de su agrado para que lo puedan adquirir, logrando que los clientespuedan

ser clientes fidelizados del negocio.
Descuentos

Gonzéles (2015) menciona que los descuentos son estrategias de las empresas para
que el cliente se vea atraido por los precios cdmodos que se les da por un producto,
asimismo las empresas utilizan este método cuando quieren sacar el producto al
mercado, sea como sea tiene que salir del almacén. De tal forma, es de relevancia que
los negocios implementen estrategias de descuentos en los productos o servicios que
se ofrece, para que, la empresa pueda obtener una mejor atraccion al cliente y pueda
generar beneficios a la empresa por cada adquisicion de un producto o servicio que

obtenga.
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3. Dimensién 3: Promocién comercial

Rojas (2011) indican que la promocion comercial es una estrategia de comunicacion
del negocio o empresa con el cliente y consumidores para lograr que el consumidor esté
gusto con lo que se le ofrece, asimismo hacer rebajas por consumir en variedad o

adquirir producto en variedad y también por ser un cliente habitual.

Indicadores de promocién comercial
Clientes potenciales

Bethel (2006) menciona que los clientes potenciales son los que son habituales y
demuestran interés por el producto ofrecido en un determinado establecimiento, por
ello es importante que la empresa pueda ofrecer un buen producto para que los clientes
logren ser satisfechos y pueda dar una buena opinidna las personas y estos pueda
recurrir al negocio recomendado.

Oferta

Klein y Suarez (1988) indican que la oferta es la cantidad de productos o servicios que
estan en el negocio o empresa que son necesarios para lograr cubrir las necesidades
del mercado comercial, asimismo es una estrategia fundamental parala empresa para

que sean atraidos los clientes y estos no decidan elegir a la competencia.

3.3. Poblacion, muestray muestreo

Tuirana (2008) menciona que la poblaciéon es un conjunto de personas y objetos que
se desea estudiar para lograr conocer como es el comportamiento de ellos por medio
de una investigacion, en este caso pueden ser personas, animales, muestras de
laboratorio.

En el campo estudiado de la investigacion se va a realizar en Piura- castilla alos
clientes del sector de alimentacion rubro comidas y bebidas, se tomara como referencia

a 30 clientes del local en Ramon Castilla. En los criterios de inclusion, no se emplearan
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criterios de inclusion al ser una poblacidnpequefa. En los criterios de exclusion, no se

emplearan criterios de exclusion al ser la poblacionpequenia.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

La técnica implementada para el recojo de datos sera realizada por medio de
encuestas para hacer la previa recoleccion de datos que se tendra como forma de
hacer recoleccion de la informacion de los clientes, por ello Lozano y Cordona (2019)
nos dicen que la encuesta es una técnica donde se realiza un cuestionario para
realizar a las personas, donde estos nos van a proporcionar informacion sobre las
actitudes y el comportamiento de los clientes. Asimismo, tenemos el instrumento
utilizado que el cuestionario donde este nos ayudara hacer larecoleccion de datos
para establecer si existe relacion entre las variables cartera de productos y promocion
de ventas, por ello Rocatti (2018) menciona que el cuestionarioes un instrumento que

se utiliza para lograr hacer una recoleccion de datos de un estudio de investigacion.

El cuestionario utilizado en esta investigacion fue construido por la escala tipo
Liker, donde esta compuesta por 21 items, que van a medir las variables de cartera
de productos y promocion de ventas, en este caso los items tienen 5 alternativas
(Nunca,Casi Nunca, A veces, Casi Siempre y Siempre, asimismo la encuesta tiene

una escalagenérica ordinal.

Tabla 1

Puntuacioén de los items en la escala Liker

PNTUACION DENOMINACION INICAL

1 NUNCA N
2 CASI NUNCA CN
3 A VECES AV
4 SIEMPRE S
5 CASI SIEMPRE CS
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La validacion del cuestionario es la presente investigacion fue revisado por expertos y
comprobado mediante juicio de expertos, donde estos han revisado la estructura de
cada item para lograr encontrar adecuacion y relacién. La validacion de los

instrumentos fue validada por 3 expertos especialistas en administracion (ver anexo 3).

Por otro lado se determiné mediante la prueba piloto los resultados fueron procesados
mediante Software Excel 2013.el instrumento fue realizado mediante el estadistico alfa
de Cronbach, los valores de la prueba de alfa de Cronbach se encuentra en un
parametro de 0 a 1, cuando se va a desarrollar el analisis del cuestionario, por ello
mediante la sintesis de las variables que se analizaron mediante el software de
aplicacion Microsoft Office Excel 2013, se logré comprobar mediante la herramienta de
recojo de datos, donde se obtuvo el valor 0.72 para ambas variables cartera de
productos y promocion de ventas

3.5. Procedimientos

Para este procedimiento en primer lugar se tuvo que identificar el problema del sector
o rubro del establecimiento con respecto a la cartera de productosy promocion de ventas,
luego de eso se hizo una investigacion y recoleccion de datosy fuentes confiables para
lograr hacer valido nuestra investigacion, se establecié un marco tedrico y logrando
elaborar una matriz de consistencia de las variables de estudio para hacer la medicion.
Asimismo, para la recoleccién de los datos se realiz6 el cuestionario que se desarrollo
mediante plataformas virtuales donde se encuesto a los clientes potenciales del
establecimiento, también, se realizé una respectiva organizacion de los datos obtenidos
en la investigacion y cuestionario, por otro lado, se han procesado los datos mediante
la sistematizacion en Excel, respectivamente se analizaron los resultados obtenidos de
la encuesta realizada mediante el cuestionario, luego de ello se procedi6 a analizar e
interpretar los resultados obtenidos en la encuesta o instrumento de recoleccion de los
datos, finalmente se han establecido conclusiones detalladas con coherencia y se
brindaron algunas recomendaciones del estudio para que en un futuro se puedan tener

presente.
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3.6. Método de analisis de datos

El método donde se analizaron los datos se realiz6 mediante el método estadistico,
puesto que se manejaron datos cuantitativos implementando técnicas de recoleccion,
recuento, descripcion, presentacion y analisis. Ademas, se utilizé la estadistica
Estadistica inferencial, donde se busca interpretar realizando deducciones sobre la
problematica encontrada. Donde Rado (2021) agrego que el tipo estadistico se puede
encargar realizar el uso de un conjunto de técnicas y graficas numéricas donde esto
nos ayudara a lograr describir y analizar los datos,sin sacar conclusiones respecto a
la poblacion en la cual va dirigida la investigacion.

3.7. Aspectos éticos

La investigacion seguido el cédigo de ética de investigacion de la universidad César
Vallejo donde se cumplié con estandares cientificos, donde se protege los derechos
de los involucrados en la investigacion dando prioridad intelectual. Asimismo, se
considero los principios de la ética como la autonomia y beneficencia. Por otra parte,
Me comprometo a poder realizar este proyecto de investigacion de forma responsable
y trabajar con honestidad con el compromiso respectivo, donde poder hacer
recoleccion relevante con alto grado de importancia teniendo como documentos
principales los libros, tesis y articulos el cual van a complementar mi trabajo de
investigacion, donde se rescata de todo base de datos o fuentes son citados mediante
los alineamientos y normas establecidas por la universidad para su conformidad se

hizo uso del programa de anti plagio turnitin obteniendo un 17% de similitud.
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IV. RESUSLTADOS

Analisis descriptivo
Tabla 2
Estadisticos descriptivos

DESVIACION COEFICIENTE DE
VARIABLE /DIMENSIONES ESTTANDAR PROMEDIO VARIAVILIDAD
V1: CARTERA DE PRODUCTOS 0.81 3.72 0.22
Producto 0.67 3.96 0.17
Extensién de una linea 0.93 3.57 0.26
Extension de marca 0.83 3.64 0.23
V2: PROMOCION DE VENTAS 0.87 3.47 0.25
Publicidad 0.93 3.51 0.27
Precio 0.78 3.50 0.22
Promocién 0.91 3.40 0.27

Interpretacion

En los promedios alcanzados de las variables cartera de productos y promocion de
ventas se obtuvo un valor promedio para la primera variable de 3.72, en la segunda
variable se obtuvo un valor promedio de 3.47. Asimismo, se tomé en cuenta una
dimension de la primera variable con el promedio mas bajo siendo un punto deficiente
en el crecimiento para el negocio, ya que se obtuvo un promedio de 3.57, puesto que
la atencién al cliente mediante la variacion de productos no es satisfactoria para el
consumidor y el negocio casi no se cuenta con productos nuevos para ofrecer a los
clientes, llevando a que los consumidores decidan requerir los servicios de otro
establecimiento, para la dimensién de la segunda variable con el promedio mas bajo
fue la promocién con un valor promedio de 3.40, esto se debe a que el negocio no
cuenta con una promocion mediante las degustaciones de los productos que se ofrece
en el establecimiento, llevando a que los clientes no sepan las nuevas
implementaciones de la jugueria y no se pueda fidelizar clientes; ahora bien respecto
a los promedios con un puntaje destacado de las dimensiones, para la variable uno
fue producto con 3.96, debido a que la calidad del servicio con los productos ya
establecidos es la adecuada para los colaboradores fidelizados; para la variable dos
fue la publicidad con 3.51, debido a que la jugueria estad implementando una publicidad
mediante un informe a todos los clientes potenciales respecto a lo que se esta

ofreciendo diariamente y cuando se presentan ofertas.
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Tabla 3
Nivel de cartera de productos desarrollada en un negocio de jugueria Castilla - Piura 2023

Frecuencia : . . Porcentaje

Frec Porcentaje Porcentaje valido acumulado

' (%) (% val) (% acum.)

CN 16 7% 7% 7%
AV 70 29% 29% 36%
CS 114 47% 47% 83%
S 40 17% 17% 100%
TOTAL 240 100% 100%

Figura 2
Nivel de cartera de productos desarrollada en un negocio de jugueria, Castilla — Piura
2023
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Interpretacion

El 64% de encuestados manifestd de Casi Siempre (CS) y Siempre (S) manifesto
gue la calidad de servicio siempre es la adecuada en la atencién al cliente,
muestra que un 7% se expres6 que Nunca (N) y Casi Nunca (CN) que el negocio
brinda buenos horarios para la mejor satisfacciéon de consumidor y poder tener
una mejor satisfaccion de sus necesidades, y, un 29% determino que A veces
(A) el negocio brinda servicios y productos que van de acuerdo a la estacion que
se esta pasando en la localidad en beneficio para los consumidores y saldar sus
necesidades. Si el negocio de jugueria hace la implementacién de nuevos
productos con buena calidad; entonces, los clientes que consideran beneficioso
la variacion de buena calidad de productos disminuiran en un 24%, sin embargo,

el 76% de encuestados conformes aumentaran llegando al 100%.
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Tabla 4.a
Nivel de producto desarrollado mediante la cartera de productos por un negocio de
jugueria, Castilla — Piura 2023

Frec. % % val. % acum.
AV 22 24% 24% 24%
CS 50 56% 56% 80%
S 18 20% 20% 100%
TOTAL 90 100% 100%

Figura 3
Nivel de producto desarrollado mediante la cartera de productos por un negocio de
jugueria, Castilla — Piura 2023

60%
56%
50%

40%

30% 24%
20%

20%

10%

0%
AV CS S

Interpretacion

El 76% de los encuestados manifestd que Siempre (S) y Casi Siempre (CS) la
calidad de servicios y productos que brinda la jugueria es siempre la adecuada,
mientras que el 24% manifestd que A veces (A) se aprecia la variacion en los
productos que se ofrece en el negocio de jugueria, asimismo se considera que es
importante la implementacién de nuevos productos para que la empresa sea
reconocida y atractiva para el publico objetivo. Fuentes (2021) hace referencia que
el producto es la transformacion de la materia prima el cual lo complementa un
conjunto de atributos con la finalidad de poder satisfacer las necesidades de los
clientes. Si el negocio de jugueria hace la implementacién de nuevos productos
con buena calidad; entonces, los clientes que consideran beneficioso la variacion
de buena calidad de productos disminuiran en un 24%, y el 76% de encuestados

gue se encuentran conformes aumentara hasta llegar al 100%.
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Tabla 4.b
Interpretacién de los componentes de las brechas de producto desarrollado mediante la
cartera de productos por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023
NIVEL DE EZFUERZO EVENTO
PARA CUBRIR LAS ESPERADO

PORCENTAJE CRITERIO OBJETIVO

(%) (CR.) (OBJ.)
BRACHAS (NECB) (EE)
CORTO PLAZO 24% POCO ESFUERZO
24% AV 0.24
(CP) (PE)
Tabla 4.c

Objetivos y estrategias generadas a favor de nivel de producto desarrollado mediante la

cartera de productos por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

PORCENTAJE CONCEPTO

Lehman y Winer (2007) conceptia al producto como la transformacién
100% de materia prima en algo tangible con la finalidad de poder cumplir con

las expectativas y necesidades del cliente.

IMPLEMENTAR LA VARIACION DE PRODUCTOS

MEDICION DE
ACTIVIDADES VARIACION
24% AV implementar nuevos productos en la cartade  Fotografia de la
menus carta

Publicar los nuevos productos que se ofrecera Screenshot de la

en el negocio de jugueria publicacion

76% de

acuerdo

ALIADOS
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Tabla 5.a

Nivel de extension de una linea desarrollada mediante la cartera de productos por un
negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

Frec % % val %acum
CN 10 17% 17% 17%
AV 14 23% 23% 40%
CS 28 47% 47% 87%
S 8 13% 13% 100%
TOTAL 60 100% 100%

Figura 4
Nivel de extensidn de una linea desarrollado mediante la cartera de productos por un

negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023
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Interpretacion

El 60% de los encuestados manifestd que Siempre (S) y Casi Siempre (CS) los
horarios que brinda la jugueria son siempre los adecuados, mientras que el 23%
manifestd que A veces (A) la atencion al cliente y variacion de productos es
satisfactoria para el consumidor, y, un 17% manifesté que Nunca (N) y Casi Nunca
(CN) gue no existe un buen control para la atencion al cliente. Ballesteros (1999)
hace referencia que la extensibn de una linea es cuando un negocio hace
implementacion de estrategias para poder hacer extender su marca o negocio. Si el
negocio de jugueria aplica estrategias para la mejor extension del negocio entonces,
los clientes que consideran la mala aplicacién de controles y atencion al cliente para
satisfacer sus necesidades disminuirdn en un 40%, mientras que el 60% de

encuestados conformes aumentaran llegando al 100%.
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Tabla 5.b
Interpretacién de los componentes de las brechas de extension de una linea desarrollada

mediante la cartera de productos por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

% CR. OBJ. NECB EE
23% POCO ESFUERZO
23% AV CORTO PLAZO (CP) 0.23
(PE)
17% REGULAR
17% CN  MEDIANO PLAZO (MP) 0.40

ESFUERZO (RE)

Tabla 5.c
Objetivos y estrategias generadas a favor del nivel de extension de una linea desarrollada

mediante la cartera de productos por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

PORCENTAJE CONCEPTO
Ballesteros (1999) argumenta que la extension de una linea es

cuando una determinada empresa desarrolla estrategias para

0
100% extender sus productos logrando satisfacer las necesidades de los
consumidores o publico que va dirigido.
implementar personalizacion en el servicio al cliente
ACTIVIDADES MEDICION DE VARIACION
23% AV Aplicar una comunicacion claray  Testimonio del cliente mediante
amigable un simple cuestionario
Emplear canales de comunicacion crear una cuenta de WhatsApp
personalizados empresa
Establecer estdndares de servicio
ACTIVIDADES MEDICION DE VARIACION
) ., . -
17%CN Implementacion de un libro de fotografia del cuaderno de
quejas quejas
Medir la satisfaccion del cliente Encuesta de satisfaccion
60% de acuerdo ALIADOS
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Tabla 6.a
Nivel de extension de marca desarrollada mediante la cartera de productos por un negocio

de jugueria, Castilla — Piura 2023

Frec. % %val. %acum.
CN 6 7% 7% 7%
AV 34 38% 38% 45%
CS 36 40% 40% 85%
S 14 15% 15% 100%
TOTAL 90 100% 100%

Figura5
Nivel de extensién de una marca desarrollada mediante la cartera de productos por un

negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023
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Interpretacion

El 55% de los encuestados manifest6 que Siempre (S) y Casi Siempre (CS) el
establecimiento brinda sus productos de acorde al tiempo climético, mientras que el
38% manifestd que A veces (A) la buena percepcion del consumidor va de la mano
para que el negocio haga su extension de la marca, y, un 7% manifesté que Nunca
(N) y Casi Nunca (CN) la mayoria de veces los productos no van acorde a las
necesidades que buscan para satisfacer sus. Carrera y Centero (2018) hace
referencia que la extension de una marca es una estrategia de marketing para que
la imagen del negocio mejore y poder crear nuevos productos. Si el negocio de
jugueria aplica estrategias para la mejor extension de marca para el negocio
entonces, los clientes que consideran que los productos no van acorde a las
necesidades del consumidor disminuird en un 45%, mientras que el 55% de

encuestados que se encuentran conformes aumentara hasta llegar al 100%.
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Tabla 6.b
Interpretacién de los componentes de las brechas de extensién de marca desarrollada

mediante la cartera de productos por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

% CRT. OBJ NECB EE
38% AV CORT(%DP)LAZO 38% POCO ESFUERZO (PE) 0.38
7% CN MED'A(';\'A?D)PLAZO 7% REGULAR ESFUERZO (RE) 0.45

Tabla 6.c

Objetivos y estrategias generadas a favor del nivel de extension de marca desarrollada

mediante la cartera de productos por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

PORCENTAJE CONCEPTO

Carrete y Centeno (2018) argumenta que la extensién de marca es una
100% herramienta fundamental para las organizaciones, puesto que, es una
0
estrategia de marketing que ayudara a mejora la imagen de la empresa

logrando alcanzar lo objetivos y metas planteadas.

Establecer estrategias de percepcion

MEDICION DE

ACTIVIDADES .
VARIACION

Realizar observaciones y anotaciones a lo que _
38% AV _ . _ Foto del registro en Excel
el consumidor pide con frecuencia.

o _ Creacion de menus y
Establecer menus informativos para los
_ carteles detallados sobre
clientes o )
los beneficios de los jugos

Establecer un planeamiento de fidelidad

MEDICION DE
ACTIVIDADES ,
VARIACION
)
7% Crear premiaciones a clientes recurrentes a la ) o
_ ) video de premiacion
jugueria
, o Foto de la promocién en
Promocionar el programa de fidelidad -
sitio web
55% de
ALIADOS
acuerdo
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Tabla 7
Nivel de promocién de ventas desarrollado por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

Frec. % % val. %acum.
N 16 4% 4% 4%
CN 26 7% 7% 11%
AV 138 35% 35% 46%
CSs 176 45% 45% 91%
S 34 9% 9% 100%
Total 390 100% 100%

Figura 6
Nivel de promocion de ventas desarrollado por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023
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Interpretacion

El 54% de encuestados manifestdé de Casi Siempre (CS) y Siempre (S) manifesto
que considera adecuado que la jugueria informe a sus clientes habituales sobre sus
productos en promociéon, mientras que un 11% se expresé que Nunca (N) y Casi
Nunca (CN) que el negocio no realiza ofertas y promociones constantes sobre sus
productos, y, un 35% determino que A veces (A) el negocio establece precios de
acorde a la competencia y al mercado laboral para mas atraccion al consumidor. Si
el negocio de jugueria aplica mejores estrategias de publicidad para el negocio
entonces, los clientes que no conocen los productos que ofrece el negocio,
disminuira en un 44%, mientras que el 56% de encuestados que se encuentran

conformes aumentara hasta llegar al 100%.
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Tabla 8.a
Nivel de publicidad desarrollada mediante la promocion de ventas por un negocio de

jugueria, Castilla — Piura 2023

Frec % %val %acum
N 8 4% 4% 4%
CN 12 7% 7% 11%
AV 59 33% 33% 44%
CSs 82 46% 46% 90%
S 19 10% 10% 100%
TOTAL 180 100% 100%

Figura 7
Nivel de publicidad desarrollada mediante la promociéon de ventas por un negocio de
jugueria, Castilla — Piura 2023
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Interpretacion
El 56% de los encuestados manifestdé que Siempre (S) y Casi Siempre (CS) el

establecimiento brinda informacién de sus productos a los clientes potenciales y
habituales, mientras que el 33% manifesté que A veces (A) la mejor promocién de
la publicidad por medio de la comunicacion y creando sitios web para poder estar
al tanto de lo que ofrece el negocio, y, un 11% manifesté que Nunca (N) y Casi
Nunca (CN) el negocio no se preocupa por la atencion adecuada de los clientes
no habituales. Arens (2000) hace referencia que la publicidad es una herramienta
fundamental para el crecimiento de los negocios y pueda generar un mejor
reconocimiento de sus productos. Si el negocio de jugueria aplica mejores
estrategias de publicidad para el negocio entonces, los clientes que no conocen
los productos que ofrece el negocio, disminuira en un 44%, mientras que el 56%

de encuestados que se encuentran conformes aumentara hasta llegar al 100%.
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Tabla 8.b
Interpretacién de los componentes de las brechas de la publicidad desarrollada mediante

la promocién de ventas por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

% CRT. OBJ NECB EE
33% AV CORTO PLAZO (CP) 33% POCO ESFUERZO (PE) 0.33
MEDIANO PLAZO 7% REGULAR ESFUERZO
0,
7% CN (MP) (RE) 0.40
4% N LARGO PLAZO (LP) 4% MAYOR ESFUERZO (ME) 0.44
Tabla 8.c

Objetivos y estrategias generadas a favor del nivel de publicidad desarrollada mediante la

promocién de ventas por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023
PORCENTAJE

CONCEPTO
Arens (2000) argumenta que la publicidad es una estrategia primordial y
100% convencional del marketing de una empresa, puesto que, mejorara el

posicionamiento de la imagen de la empresa, logrando que sus productos
y servicios lleguen a ser reconocidos por el publico objetivo.

Establecer estrategias comunicacién

MEDICION DE
ACTIVIDADES VARIACION
33% AV y o o
creacion de una pagina web Foto de la pagina web
desarrollar contenido en el sitio web Foto del contenido
Establecer estrategias de publicidad
MEDICION DE
ACTIVIDADES VARIACION
7% CN fotos de las
Desarrollar camparias en redes sociales publicaciones en
Facebook
- . video de la publicidad
crear una pagina de tik tok en tik tok
Establecer estrategias de publicidad directa
MEDICION DE
ACTIVIDADES VARIACION
4% N crear carteles y letreros llamativos foto de los carteles
. . . foto de la recoleccion de
desarrollar la estrategia de email marketing email
)
56 % de ALIADOS
acuerdo
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Tabla 9.a
Nivel del precio desarrollado mediante la promocion de ventas por un negocio de jugueria,

Castilla — Piura 2023

Frec % %val %acum
N 2 2% 2% 2%
CN 6 7% 7% 9%
AV 33 36% 36% 45%
CS 42 47% 47% 92%
S 7 8% 8% 100%
TOTAL 90 100% 100%

Figura 8
Nivel del precio desarrollado mediante la promocién de ventas por un negocio de jugueria,
Castilla — Piura 2023
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Interpretacion

El 55% de los encuestados manifestd que Siempre (S) y Casi Siempre (CS) la jugueria
cuenta con promociones de precios a la hora de ofrecer sus productos, mientras que
el 36% manifestd que A veces (A) los precios ofrecidos en el negocio va acorde con
lo que ofrece la competencia, y, un 9% manifesté que Nunca (N) y Casi Nunca (CN)
el negocio realiza promociones por sus redes sociales ya que no se utiliza el medio
publicitario. Carnicer (2013) hace referencia que el precio es un valor asignado a un
determinado servicio o producto. Si el negocio de jugueria aplica mejores promociones
con respecto a los precios de cada producto estos seran mas llamativos para los
consumidores, los clientes que suelen interactuar por medio de las redes sociales con
el negocio para identificar los precios y promociones de los productos, disminuiran en
un 45%, mientras que el 55% de encuestados que se encuentran conformes

aumentara hasta llegar al 100%. 30



Tabla 9.b
Interpretacién de los componentes de las brechas del precio desarrollado mediante la

promocion de ventas por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

% CRT. OBJ NECB EE
36% AV CORTO PLAZO (CP) 36% POCO ESFUERZO (PE) 0.36
7% CN MEDIANO PLAZO (MP) 7% REGULAR ESFUERZO (RE) 0.43
2% N LARGO PLAZO (LP) 2% MAYOR ESFUERZO (ME) 0.45

Tabla 9.c

Objetivos y estrategias generadas a favor del nivel del precio desarrollado mediante la
promocién de ventas por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

PORCENTAJE CONCEPTO
Carnicer (2013) argumenta que el precio es el valor que se le asigna a un
100% servicio que ofrece una determina empresa, donde este valor asignado al

producto genera ingresos satisfactorios para la organizacion.

Establecer precios accesibles al cliente

ACTIVIDADES MEDICION DE
36% AV VARIACION
Negociar precios accesibles con proveedores foto de la negociacion
Bajar los precios acordes al mercado foto de los precios
Establecer estrategias de diferenciacion
MEDICION DE
ACTIVIDADES VARIACION
7% CN . Foto de la propuesta
Desarrollar propuesta de valor Gnica
planteada
Experiencia unica en el local Video de .I? atencion y
decoracion del local
Implementar valor agregado a cada producto
MEDICION DE
0 N ACTIVIDADES VARIACION
Darle un jugo de cortesia al cliente Foto de la entr,ega dela
cortesia
0
55 % de ALIADOS
acuerdo
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Tabla 10.a

Nivel de la promocion comercial desarrollada mediante la promocion de ventas por un

negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

Frec % %val %acum
N 6 5% 5% 5%
CN 8 7% 7% 12%
AV 46 38% 38% 50%
CS 52 43% 43% 93%
S 8 7% 7% 100%
TOTAL 120 100% 100%

Figura 9

Nivel de la promocion comercial desarrollada mediante la promocién de ventas por un

negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023
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Interpretacion

AV

S S

El 50% de los encuestados manifestd que Siempre (S) y Casi Siempre (CS) el

negocio cuenta con descuentos atractivos en sus productos para ofrecer a los

consumidores, mientras que el 38% manifestd que A veces (A) pueden ser

frecuentes la ofertas que realiza la jugueria, y, un 12% manifest6 que Nunca (N) y

Casi Nunca (CN) el negocio realiza promociones de degustaciones en la jugueria.

Rojas (2011) hace referencia que la promocién comercial es una estrategia de

comunicacién de los productos para los clientes o consumidores. si la jugueria

implementa estrategias de promociéon como la degustacién de productos a los

clientes, disminuira en un 50%, mientras que el 50% que fueron encuestados

guedaron conformes aumentado y llegando al 100%.
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Tabla 10.b
Interpretacién de los componentes de las brechas de la promocién comercial desarrollada

mediante la promocion de ventas por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

% CRT. OBJ NECB EE
0,
38% AV CORTO PLAZO (CP) 38% POC?PE)SFUERZO 0.38
7% REGULAR
1)
7% CN MEDIANO PLAZO (MP) ESFUERZO (RE) 0.45
0,
5% N LARGO PLAZO (LP) 5% MAYO(TAE)SFUERZO 0.50
Tabla 10.c

Objetivos y estrategias generadas a favor del nivel de la promocién comercial desarrollada
mediante la promocion de ventas por un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023

PORCENTAJE CONCEPTO

Rojas (2011) argumenta que la promocién comercial es una estrategia
100% formal para lograr comunicarse y saber llevar al cliente, donde se le
proporcionara una buena atenciéon para lograr que el consumidor logre al

adquirir de un producto ofrecido.

Aumentar la conciencia en la marca

MEDICION DE
389% AV ACTIVIDADES VARIACION
Realizar publicidad en linea foto de la publicidad en
Instagram
Realizar sorteos Foto del sorteo
Impulsar la mejora en ventas
ACTIVIDADES MEDICION'DE
7% CN VARIACION
Realizar descuentos y promociones especiales Foto de los descuentos
cupones y cédigos promocionales foto de los cupones
Implementar nuevos productos o servicios
MEDICION DE
ACTIVIDADES VARIACION
5% N Realizar campafas de lanzamiento FoPo_deI anuncio en la
pagina de Facebook
. . . Foto de las
Realizar demostraciones y degustaciones .
) degustaciones de los
gratuitas :
clientes
50 % de
acuerdo ALIADOS
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4.1. Andlisis inferencial

Prueba de hipoétesis general

Ho: No existe relacion entre la cartera de productos y promocion de ventas en un

negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023.

H1: Existe relacidon entre la cartera de productos y promocion de ventas en un negocio

de jugueria, Castilla — Piura 2023.

Para lograr identificar cuél es la correlacion de Spearman oportuna al baremo de
coeficiente de correlacion se tomaron los antecedentes que se propusieron por Martinez

en el ailo 2009 (ver anexo Tabla 15)

Significancia de tabla es igual a 0.05; nivel de aceptacion es igual a 95%
Significancia y decision

Si p-valor > 0.05, se acepta HO

Si p valor < 0.05, se rechaza HO

Tabla 11

Correlacion entre la variable Cartera de productos y la variable promocién de ventas
V1 CARTERA_ V2 _PROMOCION

PRODUCTOS VENTAS
V1 CARTERA PRODUCTOS  Rhode —
- - Spearman
al —
valor p —
£ Rho de

V2_PROMOCION_VENTAS Spearman 0.249 —
gl 28 —
valor p 0.018 —

Nota. * p < .05, * p < .01, ** p <.001
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Analisis

Como la correlacion de la variable cartera de productos con la variable promocion de
ventas se obtuvo un valor total de 0,249 y es una correlacion significativa (positiva baja)
ya que, el p-valor menor a 0,05 (<,0.018); indica que el valor del Rho de Spearman sea

positivo significa que una mayor cartera de productos esta asociada con mayor accion

en la promocion de ventas.

Prueba de hipodtesis especificas

Ho: No existe relacion entre la cartera de productos y la publicidad en la promocion de

ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023.

H1: Existe relacidn entre la cartera de productos y la publicidad en la promocion de

ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023.

Tabla 12

Correlacion entre la variable Cartera de productos y la dimensién publicidad

V1_CARTERA_PRODUCTOS V2_D1_Publicidad

V1 CARTERA PRODUCTOs Rhode —
- - Spearman

al —
valor p —

V2 D1 _Publicidad Rho de 0.214 _
- = Spearman

o] 28 —
valor p 0.025 —

Nota. * p < .05, ** p < .01, *** p < .001
Analisis
Como la correlacion de la variable cartera de productos con la dimension de publicidad
el valor es de 0,214 representa que es una correlacion significativa (positiva baja) ya
gue, el p-valor es menor a 0,05 (<,0.025); cuando se indica que el valor del Rho de
Spearman sea positivo significa que una mayor cartera de productos esta asociada con

mayor accién en la publicidad.
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Ho: No existe relacion entre la cartera de productos y la precio en la promocion de

ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023.

H1i: EXxiste relacion entre la cartera de productos y la precio en la promocion de ventas

de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023.

Tabla 13

Correlacion entre la variable Cartera de productos y la dimensién precio

V1_CARTERA_PRODUCTOS V2_D2_Precio

V1_CARTERA_PRODUCTOS Rho de Spearman —

al -
valor p —

V2_D2_Precio Rho de Spearman 0.134 —
o] 28 —
valor p 0.048 —

Nota. * p <.05, ** p <.01, ** p < .001

Analisis
Como la correlaciéon de la variable cartera de productos con la dimensién del precio el
valor es de 0,134 representa que es una correlacion significativa (positiva moderada)
ya que, el p-valor es menor a 0,05 (<,0.048); cuando se indica que el valor del Rho de

Spearman sea positivo significa que una mayor cartera de productos esta asociada con

mayor accion en €l precio.

Ho: No existe relacion entre la cartera de productos y la promocién comercial en la

promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023.

H1: Existe relacion entre la cartera de productos y la promocion comercial en la

promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023.
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Tabla 14
Correlacion entre la variable Cartera de productos y la dimension promocién comercial

V1_CARTERA_PRODUCTOS  V2_D3_Promocion

Rho de

V1 _CARTERA_PRODUCTOS —
- - Spearman

al —
valor p —

Rho de 0.336 .
Spearman

gl 28 —
valor p 0.007 —

V2_D3_Promocion_Comercial

Nota. * p < .05, ** p < .01, ** p < .001

Analisis
Como la correlacién de la variable cartera de productos con la dimensién de la
promocion el valor es de 0,336 representa que es una correlacion significativa (positiva

baja) ya que, el p-valor es menor a 0,05 (<,0.0); cuando se indica que el valor del Rho

de Spearman sea positivo significa que una mayor cartera de productos esta asociada

con mayor accion en la promocion.
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V.  DISCUSION

PRIMERA

Como hipotesis general se determind si existe relacion entre la cartera de productos
y la promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023, donde el
objetivo fue establecer la relacion entre la cartera de productos y la promocién de
ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023. A través, de la Prueba Rho
de Spearman se expresoé un nivel de significancia de 0.018 donde, la estimacion es
menor y aceptable de 0.05, por ello, se recurrird a rechazar la hipotesis nula.
Asimismo, la correlacion que tienen la variable cartera de productos y la segunda
variable promocién de ventas es de un valor de 0. 249, por lo tanto, se establece que,
si poseen una relacién, pero esta es una relacion significativa (positiva baja). Por ello,
se acepta la hipotesis general de la investigacion en la cual se denota que, si hay
una relacion entre la cartera de productos y la promocién de ventas de un negocio
de jugueria, Castilla - Piura 2023, la cual el objetivo general queda demostrado. Por
otro lado, Bravo (2022) Presento un objetivo general que es determinar la cartera de
productos para lograr una mejor fidelizacion de clientes potenciales en un
emprendimiento repostero. Donde se obtuvo como principal funcién implementar
estrategias de fidelizacién con la finalidad de que la empresa pueda generar mejores
ingresos, asimismo se utilizaron estrategias de emprendimiento e innovacion para
dicho sector donde se ofreceran diferentes tipos de productos y servicios para ayudar
a que la empresa pueda generar una fidelizacion de los consumidores y lograr
convertirlos en clientes potenciales para la organizacion. Determinando que las
estrategias implementadas dentro de la empresa se justifican para lograr el plan de
fidelizacion, se recomienda mejorar dichas estrategias mediante la cartera de
productos y promocion para generar una mejor comunicacioén con los clientes. En
relacion Hernandez, et.al (2022) en su investigacion determinaron la cartera de
productos como impacto fundamental para mejorar la calidad del servicio y ventas de
una empresa con el rubro de comida, por lo que la empresa deberd mejorar la cartera
y calidad de sus productos ofrecidos en la empresa, para que puedan lograr la
fidelizacion y con ello generar rentabilidad a la organizacion logrando ser beneficioso
mediante la correlacion que existe entre la cartera de productos y la calidad del

servicio.
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Ademas, en la presente investigacion se determiné que la gran mayoria de los
encuestados manifestaron gran concordancia con la cartera de productos que el
negocio esta implementando, por otro lado, es mas bajo el porcentaje de los clientes
que no concuerdan con la cartera de productos y promocion de ventas que presenta
el negocio siendo una baja para la empresa, a pesar de que el 64% de los
encuestados hayan presentado concordancia con la cartera de productos y
promocioén de ventas del negocio no hay riesgo respecto al porcentaje restante,
puesto que, se afirma con la significancia 0.018 en base al resultado estadistico
mencionado.

Por ello, se llega a concordar con Bravo, también, con Hernandez, et al, en la que se
implementaron estrategias con la finalidad de mejorar la cartera de productos y la
promocion de ventas mediante innovaciones, fidelizaciébn y promocion de los
productos para generar que los clientes que no presentan relacién constante con el
negocio se vuelvan clientes potenciales en beneficio al crecimiento de la empresa.
Philip Kotler (1984) y Harry Markowitz (1952) hacen mencién sobre la teoria del
marketing y la teoria del portafolio o cartera, donde Kotler afirma que el marketing a
través de las promociones de ventas deberia ser el centro de una empresa en
general, la cual a través de la promocion de ventas mediante la realizacion de
incentivos de corto plazo ayudara a fomentar la compra de un producto o servicio, ya
que, se le estimulara de forma rapida al consumidor para adquirir un producto
ofrecido por una determinada empresa. Asimismo, Harry hace mencién sobre la
teoria de cartera o portafolio con el fin de poder obtener una cartera mejorada de
inversiones, la cual se tendra en cuenta la rentabilidad y el riesgo al realizar una
inversion.

Arenas (2006) argumenta que la cartera de productos es parte fundamental en un
negocio 0 empresa, puesto que, mejora el reconocimiento e imagen a nivel local,
nacional e internacional llegando a cumplir los objetivos y metas planteadas por la
empresa. Asimismo, Eléspuru (2019) argumenta que la promocion de ventas genera
mayor cantidad de clientes, ya que, se utilizaran estrategias de promocion para dar
a conocer los productos ofrecidos por el negocio. Donde se debe implementar
variacion de productos mediante la implementacion de nuevos productos en la carta

de menus, Publicar los nuevos productos que se ofrecera en el negocio de jugueria,
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por el lado de la promociébn de ventas se debe establecer estrategias de
comunicacién, con el desarrollo y aplicacion de paginas web para desarrollar

campafas en redes sociales.

Segunda

Como hipotesis especifica 1 se determind si existe relacion entre la cartera
de productos y la publicidad en la promocion de ventas de un negocio de
jugueria, Castilla - Piura 2023, donde el objetivo fue establecer la relacion entre la
cartera de productos y la publicidad en la promocion de ventas de un negocio
de jugueria, Castilla - Piura 2023, a través de la Prueba Rho de Spearman se
expreso un nivel de significancia de 0.025 por lo que la estimacidon es menor y
aceptable de 0.05, de dicho modo se rechaza la hipotesis nula. Asimismo, la
correlacion que tiene la variable cartera de productos y la inicial dimension
publicidad es de un valor de 0. 214, por lo tanto, se establece que, si poseen
una relacion, pero esta es una correlacion significativa (positiva baja). Por ello,
se acepta la hip6tesis especifica 1 de la investigacion en donde se indica que, Si
hay una relacion entre la cartera de productos y la publicidad en la promocion
de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023, de tal manera que el

objetivo especifico 1 queda justificado.

Segun Arens (2000) tuvo como objetivo determinar la relacion de
una estrategia de publicidad con las ventas en una empresa de desarrollo y
promocion urbano. Donde se obtuvo como principal funcién implementar
estrategias de marketing para mejorar la imagen empresarial de la empresa,
preparando mediante capacitaciones al personal de ventas para que puedan
generar confianza y seguridad al cliente y este pueda adquirir el producto que
ofrece la empresa. Donde se determina que las estrategias implementadas
dentro de la empresa se justifican con la finalidad de poner adquirir clientes
fidelizados, ya que, al contar con clientes potenciales en la organizacion estos
ayudaran a que el negocio pueda surgir y siga manteniéndose en el mercado
laboral logrando hacer frente a las adversidades que se pueden presentar y
controlando las amenazas que puede generar la competencia. En relacién Paoli
(1997) en su investigacion determiné que la publicidad y la comunicacion 40

publicitaria siempre seran base principal para que una empresa pueda



promocionar su producto y a través de eso el producto o servicio ofrecido se haga
reconocido a nivel local, nacional y mundial.

Ademas, en la presente investigacion se determiné que la mayor parte de los
encuestados manifestaron gran concordancia con la publicidad que el negocio
implementara, por otro lado, es mas bajo el porcentaje de los clientes que no
concuerdan con la publicidad que presenta el negocio siendo una baja este para la
organizaciéon, a pesar de que el 56% de los encuestados hayan presentado
concordancia con la publicidad a implementarse en el negocio no hay riesgo respecto
al porcentaje restante, puesto que, se afirma con la significancia 0.025 en base a los
resultados estadisticos mencionados. Se concuerda con el cierre de Arens, y también
con Paoli, en la que se implementaron estrategias con la finalidad de mejorar la
publicidad y la empresa logre generar beneficios favorables para sobresalir en el
mercado laboral y frente a la competencia.

Philip Kotler (1984) y Harry Markowitz (1952) hacen mencion sobre la teoria del
marketing y la teoria del portafolio o cartera, donde Kotler afirma que el marketing a
través de las promociones de ventas deberia ser el centro de una empresa en
general, la cual, a través de la promocién de ventas mediante la realizacién de
incentivos de corto plazo ayudara a fomentar la compra de un producto o servicio, ya
que, se le estimulara de forma rpida al consumidor para adquirir un producto
ofrecido por una determinada empresa. Asimismo, Harry hace mencion sobre la
teoria de cartera o portafolio con el fin de poder obtener una cartera mejorada de
inversiones, la cual se obtendra en cuenta la rentabilidad y el riesgo al realizar una
inversion. Sala (2018) argumenta que la publicidad mediante sitios web es una
herramienta fundamental para lograr realizar publicidad para el negocio, donde estas
publicaciones o sitos webs pueden ser Facebook e Instagram. Donde se deberia
establecer estrategias de publicidad mediante campafias en redes sociales, creacién
de una péagina de Tik Tok. Asimismo, establecer estrategias de publicidad directa,
mediante la creacién de carteles, letreros llamativos y desarrollando la estrategia de

email marketing.
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Tercera

Como hipétesis especifica 2 se determind si existe relacion entre la cartera de
productos y el precio en la promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla
- Piura 2023, donde se tuvo como objetivo establecer la relacion entre la cartera de
productos y el precio en la promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla
- Piura 2023, mediante de la Prueba Rho de Spearman se dio a conocer una
significancia de 0.048 por lo que la estimacion es menor y aceptable de 0.05, de tal
manera que se rechaza la hipotesis nula. Asimismo, la correlacion que tiene la
variable cartera de productos y la primera dimension publicidad es de un valor de 0.
134, por lo tanto, se establece que, si poseen una relacion, pero esta es una
correlacion significativa (positiva moderada). Asimismo, se acepta la hipotesis
especifica 2 de la investigacion en donde se indica que, si hay una relacién entre la
cartera de productos y el precio en la promocién de ventas de un negocio de jugueria,

Castilla - Piura 2023, de tal manera que el objetivo especifico 2 queda justificado.

Segun Carnicer (2013) tuvo como objetivo determinar la relacion de una
estrategia de precio del marketing. Donde se obtuvo como principal funcién
implementar estrategias del precio de para mejorar la imagen de la empresa,
mediante la asignacion de precios comodos y accesibles para que los clientes
puedan adquirir un producto, asimismo, donde las ventas van a generar ingresos
favorables para la empresa. Donde se determina que las estrategias implementadas
dentro de la empresa se justifican con la finalidad de poder establecer precios
accesibles para los clientes logrando generar clientes fidelizados, al contar con
clientes potenciales en la organizacién estos ayudaran a que la empresa pueda
controlar las amenazas que puede generar la competencia y los cambios
tecnoldgicos. En relacién Alexander; et al. (2000) en su investigacion determiné que
el precio y las muestras como parte de la promocion de ventas sera una estrategia
fundamental para que los clientes sean atraidos y generen fidelizacion a la empresa.
Ademas, en la investigacion se logr6 determinar que la mayor parte de los
encuestados manifestaron gran concordancia con los precios que maneja el negocio,
por otro lado, es mas bajo el porcentaje de los clientes que no concuerdan con el
precio que maneja el negocio siendo una desventaja para la empresa, a pesar de

gue el 55% de los encuestados hayan presentado concordancia con el precio
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implementado en el negocio no hay riesgo respecto al porcentaje restante, puesto
que, se afirma con la significancia 0.048 mediante los resultados estadisticos

mencionados.

Se concuerda con el cierre de Carnicer, al igual con la de Alexander, en la que se
implementaron estrategias con la finalidad de mejorar el precio y la empresa logre
generar beneficios favorables para sobresalir de las amenazas que da la
competencia. Philip Kotler (1984) y Harry Markowitz (1952) hacen mencién sobre la
teoria del marketing y la teoria del portafolio o cartera, donde Kotler afirma que el
marketing a través de las promociones de ventas deberia ser el centro de una
empresa en general, la cual, a través de la promocién de ventas mediante la
ejecucion y estimulacion de corto plazo ayudara a fomentar la compra de un producto
0 servicio, ya que, se le estimulara de forma rapida al consumidor para adquirir un
producto ofrecido por una determinada empresa. Asimismo, Harry hace mencién
sobre la teoria de cartera o portafolio con el fin de poder obtener una cartera
mejorada de inversiones, la cual se obtendra en cuenta la rentabilidad y el riesgo al

realizar una inversion.

Gonzales (2015) argumenta que el precio mediante descuentos es una estrategia de
mercadotecnia para lograr lanzar un producto y asi generar el incremento de las
ventas, también con la finalidad de poder mejorar la atraccion de los consumidores
respecto a los productos ofrecidos. Establecer precios accesibles al cliente mediante
negociaciones de precios accesibles con proveedores y lograr hacer rebajas a los
clientes, asimismo bajar los precios acordes al mercado. Por otro lado, tenemos
establecer estrategias de diferenciacion mediante el desarrollo de propuestas de

valor Unica y experiencia unica en el local mediante la atencion ofrecida al cliente.
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Cuarta

Como hipotesis especifica 3 se determind si existe relacion entre la cartera
de productos y la promocién comercial en la promocion de ventas de un negocio
de jugueria, Castilla - Piura 2023, donde se tuvo como objetivo establecer la
relacion entre la cartera de productos y la promocién comercial en la promocién de
ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023, a través de la Prueba Rho de
Spearman se expresé un nivel de significancia de 0.007 por lo que la estimacion
es menor y aceptable de 0.05, de dicho modo se rechaza la hipotesis nula.
Asimismo, la correlacion que tiene la variable cartera de productos y la
tercera dimensién promociéon comercial es de un valor de 0. 336, por lo tanto,
se establece que, si poseen una relacion, pero esta es una correlacion
significativa (positiva baja). Por ello, se acepta la hipotesis especifica 3 de la
investigacion en donde se indica que, si hay una relacion entre la cartera de
productos y la promocion comercial en la promocion de ventas de un negocio de
jugueria, Castilla - Piura 2023, de tal manera que el objetivo especifico 3 queda

justificado.

Segun Rojas (2011) tuvo como objetivo determinar la relacion de la
promocién comercial del marketing. Donde se presenté como principal funcion
implementar estrategias para mejorar las caracteristicas de la promocion
comercial de una empresa y mejorar las ventas a favor del crecimiento
empresarial. Donde se determina que las estrategias implementadas dentro de la
empresa se justifican con la finalidad de poder establecer promociones comerciales
gue sean accesibles para la empresa y clientes logrando generar ventas en el
negocio, ya que, ayudara a que se puedan generar mejores oportunidades en el

crecimiento empresarial.

En relacion Bethel (2006) en su investigacion determin6é que la promocién
comercial y los clientes potenciales son los que generan rentabilidad a la empresa,
ya que, al ofrecer un buen producto o servicio el cliente recurrird a adquirir
los productos o servicios ofrecidos por un determinado negocio. Ademas, en la
presente investigacion se determind que la mitad de la parte de los encuestados
manifestaron gran concordancia con la promocion comercial que maneja el
negocio, por otro lado, es igual el porcentaje de los clientes que no concuerdan con 4
la promociéon comercial que maneja el negocio siendo una desventaja para la

empresa, a pesar de que el



50% de los encuestados hayan presentado concordancia con la promocion comercial
implementada en el negocio no hay riesgo respecto al porcentaje restante, puesto
que, se afirma con la significancia 0.007 en base a los resultados estadisticos
mencionados. Se concuerda con el cierre de Rojas, al igual con la de Bethel, en la
que se implementaron estrategias con la finalidad de mejorar la promociéon comercial
con la finalidad de incrementar las ventas generando mejores oportunidades para la

empresa mediante los clientes potenciales y ofertas realizadas por la compafiia.

Philip Kotler (1984) y Harry Markowitz (1952) hacen mencion sobre la teoria
del marketing y la teoria del portafolio o cartera, donde Kotler afirma que el marketing
a través de las promociones de ventas deberia ser el centro de una empresa en
general, la cual, a través de la promocion de ventas mediante la realizacién de
incentivos de corto plazo ayudara a fomentar la compra de un producto o servicio, ya
que, se le estimulara de forma rpida al consumidor para adquirir un producto
ofrecido por una determinada empresa. Asimismo, Harry hace mencién sobre la
teoria de cartera o portafolio con el fin de poder obtener una cartera mejorada de
inversiones, la cual se obtendra en cuenta la rentabilidad y el riesgo al realizar una
inversion. Klein y Suarez (1988) argumenta que la promocioén comercial en base a
la oferta es necesaria, ya que, se podra alcanzar la atencién del consumidor y poder
cumplir con sus necesidades atrayendo al consumidor a la fidelizacion empresarial.
Aumentar la conciencia en la marca, realizando publicidad en linea y realizando
sorteos. Asimismo, impulsando la mejora de ventas, realizando descuentos y
promociones especiales, dando cupones, cddigos promocionales para poder generar
clientes potenciales para el negocio.
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VI.

CONCLUSIONES

Primera
Se determind que existe una relacion de 24.9 % entre la cartera de
productos y promocion de ventas, (considerada como positiva baja) de un

negocio de jugueria, localizada en Castilla - Piura entre el periodo 2023.

Segunda
Se determino que existe relacion de 21.4% que se denota débil correlacion

entre la cartera de productos y la publicidad en la promocion de ventas.

Tercera
Se determino que existe relacion de 13.4 % que se denota muy débil

correlacion entre la cartera de productos y el precio en la promocion de ventas.

Cuarta
Se determino que existe relacion de 33.6 % que se denota débil correlacion
entre la cartera de productos y la promocion comercial en la promocion de

ventas.
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VIl. RECOMENDACIONES

Se plantearon las siguientes recomendaciones con el propésito de que un negocio

de jugueria lo consideren para emplear en dicha organizacion.

Primera

Se recomienda al duefio del negocio dedicada al rubro de jugueria, que es importante
aplicar estrategias que ayuden al negocio a sobresalir en el mercado laboral y de la
competencia, por lo que se debe adecuar y aplicar una excelente atencion al cliente
y variacion de productos para que el consumidor logre la atraccion necesaria de los
productos ofrecidos logrando satisfacer las necesidades y expectativas que requiere
el cliente, por otro lado, se recomienda al duefio del negocio considerar realizar
degustaciones de los productos, ya que, es un medio el cual ayudara a

promocionar el producto y asi captar cliente potenciales.

Segunda

Se recomienda al duefio del negocio dedicado al rubro de jugueria, que se
establezca horarios de atencion que se adapten a las diferentes necesidades del
consumidor, ya que es importante para que el cliente logre establecer relacién con
el negocio con el fin de poder satisfacer las necesidades que presentan los diferentes
consumidores; por otro lado, se recomienda realizar publicidad constante del
producto para lograr llamar a la atencion del cliente y este pueda cumplir, satisfacer
las expectativas y necesidades del cliente, puesto que al realizar buena publicidad
de los productos se lograra dar a conocer el producto generando buenos beneficios
para el negocio.
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Tercera

Se recomienda al duefio del negocio dedicado al rubro de jugueria, que se mejore la
imagen del negocio y de los productos, puesto que, la percepcion del consumidor es
importante para que la jugueria pueda realizar una buena extension de marca, por
otro lado se recomienda crear e implementar redes sociales que ayudaran a que la
jugueria dé a conocer sus productos y sea mas conocida, generando beneficios para
la organizacion y se logre cumplir con las metas y objetivos planteadas para llegar al

éxito.

Cuarta

Se recomienda al duefio del negocio dedicado al rubro de jugueria, que se ofrezca
productos que vayan de acuerdo con las necesidades del consumidor, ya que, esto
es importante para lograr generar atraccion para el cliente, puesto que, estos buscan
algo nuevo y atractivo para lograr satisfacer sus expectativas y necesidades;
asimismo, se recomienda considerar a los clientes potenciales para cualquier tipo de
acontecimiento en el negocio, ya sea para algun lanzamiento de nuevos productos,

ya que, estos ayudaran a que el negocio sea mas recocido y obtenga mejores ventas.
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VIII. PROPUESTA

La propuesta se realizé con la finalidad de que la empresa pueda generar beneficios
a través de las ventas de los productos ofrecidos, puesto que se identificd que la
empresa cuenta con ese problema grabe debido la falta de la variedad de sus
productos y al no contar con una buena publicidad. Por ello, se determinaron
dimensiones que ayudaran a poder confirmar las estrategias y actividades que fueron
propuestas por diferentes autores dando solucién al problema. Mediante las
investigaciones y resultados obtenidos en la investigacion se determind que el negocio
debe implementar variedad de productos y aplicar buena publicidad para sus
productos, donde las propuestas establecidas fueron desarrollar campafias de
publicidad, crear paginas web para el negocio y aplicar las redes sociales como medio

de comunicacién y promocion de los productos que cuenta el negocio.
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Figura 10
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ANEXOS

Anexo 1: OPERACIONALIZACION DE VARIABLE

Titulo de lainvestigacion: “Cartera de productos y promocion de ventas en un negocio de jugueria, Castilla — Piura 2023”

Oferta

Los descuentos que ofrece el establecimiento de jugueria son atractivos para los clientes

Considera que los clientes potenciales ayudaran a que el negocio sea mas recocido y obtenga mejores ventas

Son frecuentes las ofertas que realiza la jugueria con sus clientes.

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM / PREGUNTA ESCALA
Producto Calidad Considera adecuada la calidad de servicios y productos que ofrece a los clientes la jugueria.
Satisfaccion Considera beneficioso la variacion de buena calidad de productos en el local
Necesidad del Considera que la jugueria debe implementar variacion de productos para ser mas atractiva a los clientes
consumidor
CARTERA DE Extension de Posicionamiento Los horarios de atencion de la jugueria se adaptan a las diferentes necesidades del consumidor
una linea empresarial
PRODUCTOS P
Nuevos clientes Considera que la atencion al cliente y variacién de productos es satisfactoria para el consumidor
Extension de Percepcion Considera que el establecimiento este bien implantado de acuerdo con la temporada estacional en la ciudad
marca Retroalimentacion Considera recomendable que el local de jugueria dé a conocer los productos que se lanzaran en el dia a dia
Los productos del local de jugueria van de acuerdo con las necesidades del consumidor
Publicidad Comunicacion Considera que la jugueria se preocupa por cumplir con las caracteristicas del producto para lograr satisfacer la
publicitaria necesidad del consumidor N = Nunca
Considera adecuado que el local de jugueria informe a los clientes potenciales sobre los productos que se ofreceran en CS=Casi nunca
sus dias frecuentes en el local AV = A veces
Considera que la variacion de productos pueda captar nuevos clientes potenciales para el local CS=Casi
— - — - - - - — siempre
Sitios web comercial | La percepcion del consumidor el importante para que la jugueria pueda hacer una buena extension de marca S = Siempre
Considera oportuno que la jugueria pueda ofrecer productos pasados de gran demanda cuando los clientes se lo pidan
. Considera que una forma de promocién el negocio es la comunicacién publicitaria
PROMOCION DE
VENTAS Precio Muestras El establecimiento cuenta con medios de promocion para sus productos
Descuentos Las redes sociales ayudaran a que la jugueria dé a conocer sus productos y sea mas conocida
Los precios ofrecidos por el establecimiento van a acorde a los que la competencia y en el mercado laboral
Promocién Clientes potenciales | Considera que las degustaciones de los productos es un medio el cual ayudara a promocionar el producto y asi captar
comercial clientes potenciales
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Anexo 2: MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

¢ Cual es la relacion entre la cartera de productos y la promocion de
ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

Establecer la relacién entre la cartera de productos y la
promocioén de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura
2023

Existe relacion entre la cartera de productos y la promocion de
ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

PROBLEMAS ESPECIFICOS

OBJETIVOS ESPECiFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

¢ Cual es la relacién entre la cartera de productos y la publicidad en la
promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

Establecer la relacion entre la cartera de productos y la
publicidad en la promocién de ventas de un negocio de
jugueria, Castilla - Piura 2023

Existe relacion entre la cartera de productos y la publicidad en la
promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura
2023

¢ Cudl es la relacion entre la cartera de productos y el precio en la
promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

Establecer la relacion entre la cartera de productos y el precio
en la promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla
- Piura 2023

Existe relacion entre la cartera de productos y el precio en la
promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura
2023

¢,Cual es la relacién entre la cartera de productos y promocion
comercial en la promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla
- Piura 20237

Establecer la relacién entre la cartera de productos y
promocién comercial en la promocién de ventas de un negocio
de jugueria, Castilla - Piura 2023

Existe relacion entre la cartera de productos y promocién
comercial en la promocién de ventas de un negocio de jugueria,
Castilla - Piura 2023



Anexo 3: INSTRUMENTO

VARIABLE

N CAVC S

Considera adecuada la calidad de servicios y productos que ofrece alos clientes la jugueria.

Considera beneficioso la variacion de buena calidad de productos en el local

Considera que la jugueria debe implementar variacion de productos para ser mas atractiva alos clientes
Los horarios de atencion de ajugueria se adaptan a las diferentes necesidades del consumidor
Considera que la atencion al cliente y variacion de productos es satisfactoria para el consumidor

Considera que el establecimiento este hien implantado de acuerdo con la temporada estacional en la ciudad

Considerarecomendable que el local de jugueria dé a conocer los productos que se lanzaran en el diaa dia

Los productos del local de juguerfavan de acuerdo con las necesidades del consumidor

Considera que la jugueria se preacupa por cumplir con as caracteristicas del producto para lograr satisfacer la necesidad del consumidor

Considera adecuado que el local de jugueriainforme a los clientes potenciales sobre los productos que se ofreceran en sus dias frecuentes en el local
Considera que la variacion de productos pueda captar nuevos clientes potenciales para el local

La percepcion del consumidor el importante para que la juguerfa pueda hacer una buena extension de marca

Considera oportuno que la jugueria pueda ofrecer productos pasados de gran demanda cuando los clientes se lo pidan

Considera que una forma de promocidn el negocio es la comunicacion publicitaria
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El establecimiento cuenta con medios de promocidn para sus productos
Las redes sociales ayudaran a que la jugueria dé a conocer sus productos y sea mds conocida
17 |Los precios ofrecidos por el establecimiento van a acorde alos que la competencia y en el mercado laboral

—_
(=)

18 |Considera que las degustaciones de los productos es un medio el cual ayudara a promocionar el producto y asi captar clientes potenciales
19 |Los descuentos que ofrece el establecimiento de jugueria son atractivos para los clientes

20 |Considera que los clientes potenciales ayudaran a que el negocio sea mds recocido y obtenga mejores ventas

21 |Son frecuentes las ofertas que realiza la jugueria con sus clientes.
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Anexo 4. VALIDACION DE INSTRUMENTOS

Lima, 18 de octubre del 2022

Estimado Dr.
Jiménez Calderon César Eduardo

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta
su reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracion en la validacion del instrumento de obtencion de datos
que utilizaré en la investigacion denominada “Sistema logistico y canal de
distribucion en un almacén ferretero, Villa Maria del Triunfo, 2022”. Para
cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente la siguiente documentacion:

a) Problemas e hipodtesis de investigacion

b) Definicion conceptual de variables y dimensiones respectivas
c) Instrumento de obtencion de datos

d) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicion
e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera
como debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracién, me despido de

usted, Atentamente,

DNI: 70407137



Cartera de productos y promocion de ventas en un negocio de jugueria,
Castilla — Piura 2023

1. Problema

1.1. Problema general

¢, Cual es la relacion entre la cartera de productos y la promocién de ventas de un
negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

1.2. Problemas especificos

a) ¢Cual es la relacion entre la cartera de productos y la publicidad en la
promocioén de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

b) ¢ Cual es la relacion entre la cartera de productos y el precio en la promocién
de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023?

c) ¢ Cual es la relacion entre la cartera de productos y promociéon comercial en
la promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023?

2. Hipotesis

2.1. Hipotesis general

Existe relacién entre la cartera de productos y la promocién de ventas de un
negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

2.2. Hipédtesis especificas

a) Existe relacion entre la cartera de productos y la publicidad en la promocion
de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

b) Existe relacion entre la cartera de productos y el precio en la promocion de
ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

c) Existe relacion entre la cartera de productos y promociéon comercial en la
promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023



DEFINICION CONCEPTUAL

VARIABLE 1: CARTERA DE PRODUCTOS

Segun Pérez (2004) indica que la cartera de productos es toda la cantidad de
producto que tiene, ofrece y comercializa una empresa o negocio a sus clientes
potenciales y frecuentes. Asimismo, Hernandez et al (2022) menciona que la
cartera de productos son todos los bienes, servicios y productos que una empresa
comercializa ayudando a los lideres a tener visibilidad sobre las perspectivas de
crecimiento que existe al aumentar o establecer una buena cartera de productos

para el negocio.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

. PRODUCTOS

Segun Fuentes (2021) el producto es un elemento creado con un conjunto de
atributos tangibles e intangibles como es el color, embace, calidad, precio, todo
estos con la finalidad de poder satisfacer las necesidades de los clientes que
desean adquirirlo. Asimismo, Lehmann y Winer (2007) mencionan que el producto
es la trasformacion de materia prima en algo tangible con el objetivo de que si un

cliente al ver el producto, tocarlo o probarlo puede satisfacer la necesidad.

. EXTENSION DE UNA LINEA

Ballesteros (1999) menciona que la extension de linea es cuando el negocio
extiendo sus productos que se ofrece, sin embargo, al realizar esta estrategia no
se deja de lado los productos o servicios ya existentes, por ello esta herramienta es
importante para que el producto de mayor acogida resalte mas en el mercado

laboral.

. EXTENSION DE MARCA

Segun Carrete y Centeno (2018) mencionan que la extension de marca es otra
herramienta y estrategia de marketing para utilizar la imagen del negocio, producto

establecido en el mercado laboral, en este caso se utiliza para lograr lanzar un



nuevo producto y este pueda generar nuevamente una gran acogida como los

demas servicios y productos lanzados al mercado.

VARIABLE 2: CARTERA DE PRODUCTOS

Segun Alard (2011) menciona que la promociéon es de ventas como factor o
estrategia de marketing es muy importante para que empresa, ya que ayuda a
aumentar las ventas para poder cumplir con las metas y objetivos de la empresa,
asimismo ayuda a que la empresa y sus productos sean mas reconocidos ante la

competencia y consumidores.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

. PUBLICIDAD

Segun Arens (2000) menciona que la publicidad es una herramienta convencional
y fundamental del marketing para toda empresa, ya que esta ayudara que la
empresa pueda ser reconocida, se podra ofrecer lo productos mediante paginas
web y redes sociales como Facebook, instagram vy tik tok.

. PRECIO

Carnicer (2013) menciona que el precio es un valor monetario y es la cantidad que
se le asigna a un determinado servicio o producto para lograr generar o adquirir
ingresos monetarios y alcanzar los objetivos y metas de la empresa, asimismo el
precio es uno de los factores claves para que el consumidor pueda adquirir un

producto, ya que es et vera si el precio del servicio esta al alcance de su boalsillo.

. PROMOCION COMERCIAL

Rojas (2011) indican que la promocion comercial es una estrategia de
comunicacion del negocio o empresa con el cliente y consumidores para lograr que
el cliente se sienta a gusto con lo que se le ofrece, asimismo hacer rebajas por
consumir en variedad o adquirir producto en variedad y también por ser un cliente
habitual.



INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Cartera de productos y promocion de ventas en un negocio de jugueria, Castilla —
Piura 2023|
INSTRUCCIONES:

Estz s una investigecion llevada a cabo dentro de la escuels de Administracion de la Universidad
casar Vallejo; los datos recopilados son andnimeos, serén tratados de forma confidencial v tienen
finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntariz; 50{ MO | | doy mi consentimisnto
para continuar con |z investizacion que tiene por objetivo determinar o relocidn entre el sistema
Iogistico y &l cangl de distribucion en un almacén ferretero, Ville Mario del Triunfo, 2022. Asimisma,
autorizo para gue los resultados de |3 presente investigacion s2 publiquen 2 través del Repaositorio
Institucional de |a Universidad César vallejo.

Cualguier duda gue les surja 2l contestar esta encusstz pusde enviarlz a3l comreo

epbardalesb@ucyvirtual.edu.ps

MUNCA CASI NUNCA AVECES Cas| SIEMPRE SIEMPRE

N CN A s 5

VARIABLE

N L5 AV C5 5

1 | Considzrn sdecueds e calided de sericioa y produstos que cfrece & los dlient=s |s juguena

2 | Censiders beneficioso |8 variscicn d= buens calidsd de producics =n el locel

3 | Considers que |s jugueris debe implementar yariscién d= productos pars sar mas shracivs = s chenjes

& | Los horerioe d= stencion de: s juguens =2 sdsptan = | dferent=s necesidsdes del consumidor

5 | Considern que |s el=ncidn ol ciente v varssion d= producins es setedscions pam & conssmidor

& | Considers que ol exfsblacimientn m=te bimn implanisdec de scusrdo = |s bempoesdi estecionsl en e ciuded

7 | Considzra recomendeble que e local de juguena @& s conocer loa producios que 32 lanzenen & el die 8 dis

8 | Lo= producios del local de jaguena wan de scusndo & las nacesidsdes del conzumidor




Cromsidera que |3 juguena s preocupa por cumplie con las carschensticas del productos pars lograr salisfacer la mecesidad del
CORsumidor

10

Considera adecuado que e local de pagwera infome a los dismizs potenciales sobre los producios que se offecersn en sus diss
frecuentes an el leal

11

Comsidera que |3 vanacion de productos pusda capter muewvis cliantes potensiales para d local

12

La percepaion del consumidor & impostante para gue |a jugueia pueda kacer una buena extension de marca

13

Comsiders oporuno gue [a juguena pueda offecer productos pasados de gram demanda cuando los clientes =e bo pidan

14

Comsidera qua wa forma de promocion &l regosio es la comuricacion publicitzra

15

El establecimiznty cuenta con medios de promocion pars =us productos

16

La= redes sociales ayudara a que | juguedia dé a conocer sus productos y s2a mas corocida

17

Loz precios ofrecidos por &l esisblecimieno va a acorde 3 los que |s compstencia y en el mercado labosl

18

Considera que las degustaciones de los productos 25 un medio =l cual sywdsrs a promocionar & producios v asi captar clisniz
potenciales

15

Loz descuenios gue ofrece el establecimiento de juguera son atractivas para los clismes

20

Considera que los dlisries potencisles ayudaran a que el negodio s2a mas resocido v chienga meiones verias

21

Son frecwentes I35 ofzMas que resliza & uguena con sus cliendzs

jGracias por su colaboracion!




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

Titulo delai tigacion: “SISTEMA LOGISTICO Y CANAL DE DISTRIBUCION EN UN ALMACEN FERRETERO, VILLA MARIA DEL TRIUNFO, 2022”
Apellidos y nombres del i tigador: Edinson Romario Garcia Garcia
Apellidos y nombres del experto: Dr. Jiménez Calderén César Eduardo
_ N — ASPECTO POREVALUAR - { OPINION DEL EXPERTO
z NO OBSERVACIONES
VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM/ PREGUNTA ESERER SICUMPLE |  CUMPLE | /SUGERENCIAS
| Producto Calidad Considera adecuada la calidad de servicios y productos que ofrece a los clientes la jugueria. of
Satisfaccion Considera beneficioso la variacién de buena calidad de productos en el local P
Necesidad del Considera que la jugueria debe implementar varacion de productos para ser mas atractiva a los clientes v
consumidor
CARTERADE | Extension de Posicionamiento | Los horarios de atencion de la jugueria se adaptan a las diferentes necesidades del consumidor &
PRODUCTOS una linea ~_empresarial o - e )
| Nuevos clientes Considera que la atencion al cliente y variacion de productos es satisfactoria para el consumidor of
| Extension de Percepcion “Considera que el establecimiento este bien implantado de acuerdo con la temporada estacional en la ciudad 7 |
marca Retroalimentacion | Considera recomendable que el local de jugueria dé a conocer los productos que se lanzaran en el dia a dia i
Los productos del local de jugueria van de acuerdo con las necesidades del consumidor v
Publicidad Comunicacion Considera que la jugueria se preocupa por cumplir con las caracteristicas del producto para lograr satisfacer la W,
publicitaria necesidad del consumidor
Considera adecuado que el local de jugueria informe a los clientes potenciales sobre los productos que se N =Nunca @
ofreceran en sus dias frecuentes en el local AV = A veces
Considera que la variacion de productos pueda captar nuevos clientes potenciales para el local S = Siempre of
Sitios web La percepcion del consumidor el importante para que la jugueria pueda hacer una buena extensiéon de marca 74
somerciel Considera oportuno que la jugueria pueda ofrecer productos pasados de gran demanda cuando los clientes se &
_lopidan
PROMOCES Considera que una foma de promocion el negocio es la comunicacion publicitaria 4
DE VENTAS Precio Muestras El establecimiento cuenta con medios de promocion para sus productos 7
Descuentos Las redes sociales ayudaran a que la jugueria dé a conocer sus productos y sea mas conocida 7
| Los precios ofrecidos por el establecimiento van a acorde a los que la competencia y en el mercado laboral ¥ I
| Promocion Clientes | Considera que las degustaciones de los productos es un medio el cual ayudara a promocionar el producto y asi &
comercial potenciales captar cliente potenciales
Oferta Los descuentos que ofrece el establecimiento de jugueria son atractivos para los clientes I
Considera que los clientes potenciales ayudaran a que el negocio sea mas recocido y obtenga mejores ventas W
Sopfrecuentes las ofertas que realiza la jugueria con sus clientes. &
Firma del experto: ha__03/11/2022 Juez validador:
trumento tiene suficiencia Dr. Jiménez Calderén César Eduardo
e | X) DNI: 16436847
le después de corregir ( ) Especialidad del validador. Gestién de Organizaciones

' MQ,A‘{ Ng‘aplicable( )

" No aplicable ( )

Las DIMENSIONES e IW $, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables.



Lima, 22 de octubre del 2022

Estimado Dr.
Garcia Yovera Abraham José

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta
su reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracién en la validacion del instrumento de obtencién de datos
que utilizaré en la investigacion denominada “Sistema logistico y canal de
distribucion en un almacén ferretero, Villa Maria del Triunfo, 2022”. Para
cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente la siguiente documentacion:

e) Problemas e hipétesis de investigacion
f) Definiciéon conceptual de variables y dimensiones respectivas

g) Instrumento de obtencién de datos
h) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicion
e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera
como debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracion, me despido de

usted, Atentamente,

Edinsc;h/Romario Garcia Garcia
DNI: 70407137




Cartera de productos y promocion de ventas en un negocio de jugueria,
Castilla - Piura 2023

1. Problema

1.1. Problema general

¢, Cual es la relacion entre la cartera de productos y la promocion de ventas de un
negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023?

1.2. Problemas especificos

a) ¢ Cual es la relaciéon entre la cartera de productos y la publicidad en la
promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

b) ¢, Cual es la relacion entre la cartera de productos y el precio en la promocion
de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

c) ¢ Cual es la relacion entre la cartera de productos y promocion comercial en
la promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

2. Hipotesis

2.1. Hipotesis general

Existe relacion entre la cartera de productos y la promocién de ventas de un
negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

2.2. Hipotesis especificas

a) Existe relacién entre la cartera de productos y la publicidad en la promocién
de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

b) Existe relacion entre la cartera de productos y el precio en la promocion de
ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

c) Existe relacion entre la cartera de productos y promocion comercial en la
promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023



DEFINICION CONCEPTUAL

VARIABLE 1: CARTERA DE PRODUCTOS

Segun Pérez (2004) indica que la cartera de productos es toda la cantidad de
producto que tiene, ofrece y comercializa una empresa o negocio a sus clientes
potenciales y frecuentes. Asimismo, Hernandez et al (2022) menciona que la
cartera de productos son todos los bienes, servicios y productos que una empresa
comercializa ayudando a los lideres a tener visibilidad sobre las perspectivas de
crecimiento que existe al aumentar o establecer una buena cartera de productos

para el negocio.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

. PRODUCTOS

Segun Fuentes (2021) el producto es un elemento creado con un conjunto de
atributos tangibles e intangibles como es el color, embace, calidad, precio, todo
estos con la finalidad de poder satisfacer las necesidades de los clientes que
desean adquirirlo. Asimismo, Lehmann y Winer (2007) mencionan que el producto
es la trasformacion de materia prima en algo tangible con el objetivo de que si un

cliente al ver el producto, tocarlo o probarlo puede satisfacer la necesidad.

. EXTENSION DE UNA LINEA

Ballesteros (1999) menciona que la extension de linea es cuando el negocio
extiendo sus productos que se ofrece, sin embargo, al realizar esta estrategia no
se deja de lado los productos o servicios ya existentes, por ello esta herramienta es
importante para que el producto de mayor acogida resalte mas en el mercado

laboral.

. EXTENSION DE MARCA

Segun Carrete y Centeno (2018) mencionan que la extension de marca es otra
herramienta y estrategia de marketing para utilizar la imagen del negocio, producto

establecido en el mercado laboral, en este caso se utiliza para lograr lanzar un



nuevo producto y este pueda generar nuevamente una gran acogida como los

demas servicios y productos lanzados al mercado.

VARIABLE 2: CARTERA DE PRODUCTOS

Segun Alard (2011) menciona que la promociéon es de ventas como factor o
estrategia de marketing es muy importante para que empresa, ya que ayuda a
aumentar las ventas para poder cumplir con las metas y objetivos de la empresa,
asimismo ayuda a que la empresa y sus productos sean mas reconocidos ante la

competencia y consumidores.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

. PUBLICIDAD

Segun Arens (2000) menciona que la publicidad es una herramienta convencional
y fundamental del marketing para toda empresa, ya que esta ayudara que la
empresa pueda ser reconocida, se podra ofrecer lo productos mediante paginas
web y redes sociales como Facebook, instagram y tik tok.

. PRECIO

Carnicer (2013) menciona que el precio es un valor monetario y es la cantidad que
se le asigna a un determinado servicio o producto para lograr generar o adquirir
ingresos monetarios y alcanzar los objetivos y metas de la empresa, asimismo el
precio es uno de los factores claves para que el consumidor pueda adquirir un

producto, ya que es et vera si el precio del servicio esta al alcance de su balsillo.

. PROMOCION COMERCIAL

Rojas (2011) indican que la promocion comercial es una estrategia de
comunicacion del negocio o empresa con el cliente y consumidores para lograr que
el cliente se sienta a gusto con lo que se le ofrece, asimismo hacer rebajas por
consumir en variedad o adquirir producto en variedad y también por ser un cliente
habitual.



INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Cartera de productos y promocion de ventas en un negocio de jugueria, Castilla -
Fiura 2023|
INSTRUCCIONES:

Estz &5 una investigacion llevada a cabo dentro de |3 escuels de Administracion de la Universidad
cesar vallejo; los datos recopilados son endnimaes, seran tratados de forma confidencial v tienen
finalidad netamente académica. Por tznto, en forma voluntariz; 51 )Mo | ) doy mi consentimiento
para continuar con |z investigacion que tiene por objetivo determinar fo refocidn entre &l sistema
Togistico v el cangl de distribucion en un almacen ferretero, Vil Mario del Triunfo, 2022. Asimisma,
autorizo para que los resultades de |3 presente investigacion s= publiguen & traves del Repositorio
Institucional de la Universidad César vallgjo.

Cualguier duda gque les surja &l contestar esta encussta pusde enviarla a3l commeo

epbardalesh@wovvirtual edu ps

MUNCA CASI NUMNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

M CM A s 5

VARIABLE

N C5 av

Conzidern sdepueds e calided de servcicn y productos que ofrece = loa diznles I juguenia

L=

2 | Considers beneficoss |s vanacicn d= buens calidsd de producios en el locel

3 | Considers que |s jugueria debe implemender vaniscion d= producios pers ser més sinaciivs = b ciemes

4 | Los homerios d= stencion de |a juguens =e sdaptan & |s dferent=: necesidsdes del conzumidor

5 | Considers que |s et=ncicn ol chiente y vanacion d= preducios es =afiscioris pam & conzamider

G | Considers que el esfsblecmiznin ==te bien implenisdc de scusrds = |s mporsde extzcionsl en 8 ciuded

7 | Considers recomendeble que ef locel de jugueria d& & conocer loa prodecion que 3= lanzamen = e die o dis

8 | Lo= productos del local de: jaqueria van de scuerdo ala= necesidsdes del con=umidor




Cromsidera que |3 juguena s preocupa por cumplie con las carschensticas del productos pars lograr salisfacer la mecesidad del
CORsumidor

10

Considera adecuado que e local de pagwera infome a los dismizs potenciales sobre los producios que se offecersn en sus diss
frecuentes an el leal

11

Comsidera que |3 vanacion de productos pusda capter muewvis cliantes potensiales para d local

12

La percepaion del consumidor & impostante para gue |a jugueia pueda kacer una buena extension de marca

13

Comsiders oporuno gue [a juguena pueda offecer productos pasados de gram demanda cuando los clientes =e bo pidan

14

Comsidera qua wa forma de promocion &l regosio es la comuricacion publicitzra

15

El establecimiznty cuenta con medios de promocion pars =us productos

16

La= redes sociales ayudara a que | juguedia dé a conocer sus productos y s2a mas corocida

17

Loz precios ofrecidos por &l esisblecimieno va a acorde 3 los que |s compstencia y en el mercado labosl

18

Considera que las degustaciones de los productos 25 un medio =l cual sywdsrs a promocionar & producios v asi captar clisniz
potenciales

15

Loz descuenios gue ofrece el establecimiento de juguera son atractivas para los clismes

20

Considera que los dlisries potencisles ayudaran a que el negodio s2a mas resocido v chienga meiones verias

21

Son frecwentes I35 ofzMas que resliza & uguena con sus cliendzs

jGracias por su colaboracion!




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

| Titulo delai

i6n: “SISTEMA LOGISTICO Y CANAL DE DISTRIBUCION EN UN ALMACEN FERRETERO, VILLA MARIA DEL TRIUNFO, 2022”

| Apellidos y nombres del investigador: Edinson Romario Garcia Garcia

Apellidos y nombres del experto: Dr. Garcia Yovera Abraham José

| Considera que los clientes potenciales ayudaran a que el negocio sea mas recocido y obtenga mejores ventas

~"| 86n frecuentes las ofertas que realiza la jugueria con sus clientes.

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL EXPERTO |
VARIABLES DIMENSIONES |  INDICADORES TEM/ PREGUNTA ESCALA sicope| 00 [(RiENAdNS
Producto Calidad | Considera adecuada la calidad de servicios y productos que ofrece a los clientes la jugueria. of
Satisfaccion | Considera beneficioso la variacion de buena calidad de productos en el local o
Necesidad del Considera que la jugueria debe implementar variacion de productos para ser mas atractiva a los clientes v
consumidor
CARTERA DE Extension de Posicionamiento | Los horarios de atencién de la jugueria se adaptan a las diferentes necesidades del consumidor v
PRODUCTOS una linea empresarial
Nuevos clientes | Considera que la atencion al cliente y variacion de productos es satisfactoria para el consumidor of
Extension de Percepcion | Considera que el establecimiento este bien implantado de acuerdo con la temporada estacional en la ciudad P2
marea Retroalimentacion | Considera recomendable que el local de jugueria dé a conocer los productos que se lanzaran en el dia a dia s
Los productos del local de jugueria van de acuerdo con las necesidades del consumidor P4
Publicidad Comunicacion | Considera que la jugueria se preocupa por cumplir con las caracteristicas del producto para lograr satisfacer la ¥
publicitaria necesidad del consumidor
Considera adecuado que el local de jugueria informe a los clientes potenciales sobre los productos que se N =Nunca #
ofreceran en sus dias frecuentes en el local AV A veces
Considera que la variacion de productos pueda captar nuevos clientes potenciales para el local S = Siempre of
Sitios web La percepcion del consumidor el importante para que la jugueria pueda hacer una buena extension de marca ot
somercial Considera oportuno que la jugueria pueda ofrecer productos pasados de gran demanda cuando los clientes se P
lo pidan
PRO {oN | Considera que una forma de promocién el negocio es la comunicacion publicitaria W«
DE VENTAS Precio Muestras El establecimiento cuenta con medios de promocion para sus productos 7
Descuentos Las redes sociales ayudaran a que la jugueria dé a conocer sus productos y sea mas conocida [7e
| Los precios ofrecidos por el establecimiento van a acorde a los que la competencia y en el mercado laboral ¥
Promocion Clientes | Considera que las degustaciones de los productos es un medio el cual ayudara a promocionar el producto y asi 7
comercial potenciales captar cliente potenciales
Oferta Los descuentos que ofrece el establecimiento de jugueria son atractivos para los clientes 7%
v
v

Firma del experto:

/

= 7
/

\

/
f

{

|/ Fecha__03/11/2022
l El instrumento tiene suficiencia
|\ Aplicable ( X )

(
\ \/j\ & -&_\Ji \ plicable después de corregir ( )
\/ \ HA-

aplicable ()
plicable ( )

Juez validador:

Dr. Garcia Yovera Abraham José

DNI: 80270538

Especialidad del validador. Gestién de Organizaciones

Las DIMENSIONES e INDICADORES, solo si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables.



Lima, 18 de octubre del 2022

Estimado Mg.
Diaz Torres William Ricardo

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta
su reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracion en la validacion del instrumento de obtencién de datos
que utilizaré en la investigacion denominada “Sistema logistico y canal de
distribucion en un almacén ferretero, Villa Maria del Triunfo, 2022”. Para
cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente la siguiente documentacion:

a) Problemas e hipotesis de investigacion
b) Definicion conceptual de variables y dimensiones respectivas

c) Instrumento de obtencion de datos
d) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicién
e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera
como debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracién, me despido de

usted, Atentamente,

Edinsévr{{Romario Garcia Garcia
DNI: 70407137



Cartera de productos y promocién de ventas en un negocio de jugueria,
Castilla — Piura 2023
1. Problema

1.1. Problema general

¢, Cual es la relacion entre la cartera de productos y la promocién de ventas de un
negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

1.2. Problemas especificos

a) ¢ Cual es la relacion entre la cartera de productos y la publicidad en la
promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

b) ¢ Cual es la relacion entre la cartera de productos y el precio en la promocion
de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237
c) ¢ Cual es la relacion entre la cartera de productos y promocion comercial en

la promocién de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 20237

2. Hipétesis

2.1. Hipédtesis general

Existe relacion entre la cartera de productos y la promocion de ventas de un
negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

2.2. Hipoétesis especificas

a) Existe relacion entre la cartera de productos y la publicidad en la promocién
de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023

b) Existe relacion entre la cartera de productos y el precio en la promocién de
ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023
c) Existe relacion entre la cartera de productos y promociéon comercial en la

promocion de ventas de un negocio de jugueria, Castilla - Piura 2023



DEFINICION CONCEPTUAL

VARIABLE 1: CARTERA DE PRODUCTOS

Segun Pérez (2004) indica que la cartera de productos es toda la cantidad de
producto que tiene, ofrece y comercializa una empresa o negocio a sus clientes
potenciales y frecuentes. Asimismo, Hernandez et al (2022) menciona que la
cartera de productos son todos los bienes, servicios y productos que una empresa
comercializa ayudando a los lideres a tener visibilidad sobre las perspectivas de
crecimiento que existe al aumentar o establecer una buena cartera de productos

para el negocio.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

. PRODUCTOS

Segun Fuentes (2021) el producto es un elemento creado con un conjunto de
atributos tangibles e intangibles como es el color, embace, calidad, precio, todo
estos con la finalidad de poder satisfacer las necesidades de los clientes que
desean adquirirlo. Asimismo, Lehmann y Winer (2007) mencionan que el producto
es la trasformacion de materia prima en algo tangible con el objetivo de que si un

cliente al ver el producto, tocarlo o probarlo puede satisfacer la necesidad.

. EXTENSION DE UNA LINEA

Ballesteros (1999) menciona que la extension de linea es cuando el negocio
extiendo sus productos que se ofrece, sin embargo, al realizar esta estrategia no
se deja de lado los productos o servicios ya existentes, por ello esta herramienta es
importante para que el producto de mayor acogida resalte mas en el mercado

laboral.

. EXTENSION DE MARCA

Segun Carrete y Centeno (2018) mencionan que la extension de marca es otra
herramienta y estrategia de marketing para utilizar la imagen del negocio, producto

establecido en el mercado laboral, en este caso se utiliza para lograr lanzar un



nuevo producto y este pueda generar nuevamente una gran acogida como los

demas servicios y productos lanzados al mercado.

VARIABLE 2: CARTERA DE PRODUCTOS

Segun Alard (2011) menciona que la promociéon es de ventas como factor o
estrategia de marketing es muy importante para que empresa, ya que ayuda a
aumentar las ventas para poder cumplir con las metas y objetivos de la empresa,
asimismo ayuda a que la empresa y sus productos sean mas reconocidos ante la

competencia y consumidores.

DIMENSIONES DE LA VARIABLE:

. PUBLICIDAD

Segun Arens (2000) menciona que la publicidad es una herramienta convencional
y fundamental del marketing para toda empresa, ya que esta ayudara que la
empresa pueda ser reconocida, se podra ofrecer lo productos mediante paginas
web y redes sociales como Facebook, instagram y tik tok.

. PRECIO

Carnicer (2013) menciona que el precio es un valor monetario y es la cantidad que
se le asigna a un determinado servicio o producto para lograr generar o adquirir
ingresos monetarios y alcanzar los objetivos y metas de la empresa, asimismo el
precio es uno de los factores claves para que el consumidor pueda adquirir un

producto, ya que es et vera si el precio del servicio esta al alcance de su balsillo.

. PROMOCION COMERCIAL

Rojas (2011) indican que la promocion comercial es una estrategia de
comunicacion del negocio o empresa con el cliente y consumidores para lograr que
el cliente se sienta a gusto con lo que se le ofrece, asimismo hacer rebajas por
consumir en variedad o adquirir producto en variedad y también por ser un cliente
habitual.



INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Cartera de productos y promocion de ventas en un negocio de jugueria, Castilla —
Piura 2023|
INSTRUCCIONES:

Esta 85 una investigacion llevada a cabo dentro de la escuelz de Administracion de |z Universidad
cesar wallgjo; los datos recopilados son andnimos, saran tratados de forma confidencial v tienen
finalidad netamente académica. Por tanto, en forma voluntariz; 5] ) WO { ) doy mi consentimiento
pera continuar con |z investizacion que tiene por objetivo determinagr o refocion entre &l sistema
Iogistice y el canel de distribucion en un oimacén ferretern, Ville Maria del Triunfo, 2022_ ssimisma,
autorizo para gue los resultados de |a presente investigacion s publiguen a traves del Repositorio
Institucional de la Universidad César vallgjo.

Cualguier duda gue les surja sl contestar esta encussta pusde enviarla a3l correo

epbardalesb@uovvirtuzl.edu.pe

NUNCA CASI NUMNCA AVECES CASI SIEMPRE SIEMPRE

N CN & C5 5

‘WaRLABLE

N C5 AV L5 5

1 | Consid=ra sdecinda |a celided de servicica y producin: que cfrece & ke dientes |a juguerin

2 | Considers beneficiosc |3 vanacicn d= Buena calidsd de producics en el locel

3 | Consid=ra que |= jugueria debe implementer variacion de producios pene ser mes siraciva e o ciemfe=s

4 | Los homerios de sfencion de |2 juguenia e adeptan & 2= diferentes necesidades del consumidor

5 | Considera que la el=ncicn al cliznde y varisciin de producios es 2abeiscioris pame &) consemidor

G | Consid=ra que £l esisblecimientn ==tz bien impleniade de scuzedo = |a emporsde estadional en ln ciuded

7 | Consid=ra pecomendable que e locel de jugueria éé s conocer ke producios que 3= [anzaren =n el diz o dis

8 | Los productos del locel de jagueris van de scuemo alas necesidades del consumidor




Cromsidera que |3 juguena s preocupa por cumplie con las carschensticas del productos pars lograr salisfacer la mecesidad del
CORsumidor

10

Considera adecuado que e local de pagwera infome a los dismizs potenciales sobre los producios que se offecersn en sus diss
frecuentes an el leal

11

Comsidera que |3 vanacion de productos pusda capter muewvis cliantes potensiales para d local

12

La percepaion del consumidor & impostante para gue |a jugueia pueda kacer una buena extension de marca

13

Comsiders oporuno gue [a juguena pueda offecer productos pasados de gram demanda cuando los clientes =e bo pidan

14

Comsidera qua wa forma de promocion &l regosio es la comuricacion publicitzra

15

El establecimiznty cuenta con medios de promocion pars =us productos

16

La= redes sociales ayudara a que | juguedia dé a conocer sus productos y s2a mas corocida

17

Loz precios ofrecidos por &l esisblecimieno va a acorde 3 los que |s compstencia y en el mercado labosl

18

Considera que las degustaciones de los productos 25 un medio =l cual sywdsrs a promocionar & producios v asi captar clisniz
potenciales

15

Loz descuenios gue ofrece el establecimiento de juguera son atractivas para los clismes

20

Considera que los dlisries potencisles ayudaran a que el negodio s2a mas resocido v chienga meiones verias

21

Son frecwentes I35 ofzMas que resliza & uguena con sus cliendzs

jGracias por su colaboracion!




MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS

| Titulo delai igacion: “SISTEMA LOGISTICO Y CANAL DE DISTRIBUCION EN UN ALMACEN FERRETERO, VILLA MARIA DEL TRIUNFO, 2022”

| Apellidos y nombres del investigador: Edinson Romario Garcia Garcia

Apellidos y nombres del experto: Mg. Diaz Torres William Ricardo

CARTERA DE Extension de
PRODUCTOS una linea

Posicionamiento

empresarial

Nuevos clientes

Los horarios de atencion de la jugueria se adaptan a las diferentes necesidades del consumidor

| Considera que la atencion al cliente y variacion de productos es satisfactoria para el consumidor

/

/

Extension de Percepcion | Considera que el establecimiento este bien implantado de acuerdo con la temporada estacional en la ciudad
marca - — - - s = =
Retroalimentacion | Considera recomendable que el local de jugueria dé a conocer los productos que se lanzaran en el dia a dia
Los productos del local de jugueria van de acuerdo con las necesidades del consumidor
Publicidad Comunicacion | Considera que la jugueria se preocupa por cumplir con las caracteristicas del producto para lograr satisfacer la
publicitaria necesidad del consumidor
Considera adecuado que el local de jugueria informe a los clientes potenciales sobre los productos que se
ofreceran en sus dias frecuentes en el local
Considera que la variacion de productos pueda captar nuevos clientes potenciales para el local
Sitios web La percepcion del consumidor el importante para que la jugueria pueda hacer una buena extension de marca
comercial - - 5 =
Considera oportuno que la jugueria pueda ofrecer productos pasados de gran demanda cuando los clientes se
lo pidan
< | Considera que una forma de promocién el negocio es la comunicacion publicitaria
PROMOCION
DE VENTAS Precio Muestras El establecimiento cuenta con medios de promocion para sus productos
Descuentos Las redes sociales ayudaran a que la jugueria dé a conocer sus productos y sea mas conocida
| Los precios ofrecidos por el establecimiento van a acorde a los que la competencia y en el mercado laboral
Promocion Clientes | Considera que las degustaciones de los productos es un medio el cual ayudara a promocionar el producto y asi
comercial potenciales captar cliente potenciales
Oferta Los descuentos que ofrece el establecimiento de jugueria son atractivos para los clientes

/ +Considera que los clientes potenciales ayudaran a que el negocio sea mas recocido y obtenga mejores ventas

Son frecuentes las ofertas que realiza la jugueria con sus clientes.

ASPECTO POR EVALUAR OPINION DEL 0
VARABLES | DIMENSIONES | INDICADORES {TEM/ PREGUNTA ESCALA sicwpte] h0 . [(OBSEIVACONEST]
Producto Calidad | Considera adecuada la calidad de servicios y productos que ofrece a los clientes la jugueria.
Satisfaccion | Considera beneficioso la variacién de buena calidad de productos en el local
Necesidad del Considera que la jugueria debe implementar variacion de productos para ser mas atractiva a los clientes
consumidor

N = Nunca

AV = A veces
S = Siempre

ANRNANE N ENENE RN S RN AN N N AN AN A NANE N R SIANAN

Firma del experto:

Gy

1 Fecha__03/11/2022

| instrumento tiene suficiencia
“' licable ( X )

Aplicable después de corregir ( )

" No aplicable ( )
No aplicable ( )

Juez validador:

Mg. Diaz Torres William Ricardo

DNI: 18140172

Especialidad del validador. Gestién de Organizaciones

Las DIMENSIONES e INDICADORES, sol& si proceden, en dependencia de la naturaleza de la investigacion y de las variables.
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l. INTRODUCCION

La propuesta estd constituida por un programa y/o plan de estrategia estratégicas
para darle visibilidad a la variedad y rotacion de productos y ventas de la empresa
de jugueria, asimismo para lograr incrementar las ventas a fravés de la promocion
para obtener mejores ingresos para la jugueria; mediante un plan de estrategias
se busca cumplir con los objetivos organizacionales, permitiendo que el dueno del
negocio de la jugueria posean herramienta de cambio donde las utilicen para
para la visibilidad a la variedad y rotaciéon de productos del negocio de jugueria,
asimismo para lograr incrementar las ventas de la jugueria. El plan de estrategias a
través de una propuesta proporcionara al dueno puedan ser desarrolladas
mediante propuestas y objetivos de corto plazo. La propuesta estd desarrollada
mediante las dimensiones de las variables cartera de productos y promocion de
ventas con sus respectivas estrategias como objetivos, actividades y medios de
verificacion.

. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

Implementar la variacién de productos para una mejor eleccién de los clientes y
puedan contar con mejores alternativas de eleccién de un nuevo producto,
asimismo para la mejora de obtencidn de ventas a través de la promocién para
adquirir mejores ganancias beneficiosas para el negocio de rubro de jugueria.



ESTRUCTURA DE LA PROPUESTA

La propuesta fue sistematizada mediante una matriz conteniendo las dimensiones
de cartera de productos y promocion de ventas que involucran estrategias con
sus correspondientes objetivos; asimismo, con sus actividades respectivas. En la
propuesta se tiene estructurado en é columnas que se describen a continuacion:

1.

2.

La columna de la variable (cartera de productos y promocién de ventas)
para enmarcar todo o que concierne a cada uno de ellas.

En la columna de la dimensién se presenta cada una de las dimensiones
que fue estructurada cada variable.

En la columna concepto para denotar la definicidn o concepto que nace
de la formalidad de la ciencia de acuerdo a cada autor que fue parte del
informe de la investigacion.

La columna de los objetivos estratégicos orientados a las acciones propias
y directamente que van hacer ejecutadas en el rubro comercial de
jugueria.

En la columna de objetivos/ operativos propuestos de actividades para
disminuir las brechas encontradas a través de la investigacion.

En la columna medio de verificacidén para consolidar las evidencias
mediante reportes posterior a su implementacion y evaluacion del cambio
e mejora de la organizaciéon



VARIABLE DIMENSION CONCEPTO | OBJETIVO ESTRATEGICO | N° | OBJETIVO OPERATIVO / ACTIVIDADES MEDIOS DE VERIFICACION
Lehman y Winer (2007) conceptia al ’ ;
producto como la transformacion de IMPLEMENTAR LA 01 Implementar nuevos productos en la carta de menu Fotografia de la carta
PRODUCTO materia prima en algo tangible con la VARIACION DE
finalidad de poder cumplir con las PRODUCTOS 02 Publicarlos nuevos productos que se ofrecerd en el negocio de s hot de | blicacis
expectativas y necesidades del cliente. jugueria Gkl @2 i) [PUlRiicelereln
EXTENSION Ballesteros (1999) argumenta que la IMPLEMENTAR 03 Aplicar una comunicacién clara 'y amigable Testimonio del cliente mediante un simple
DE UNA extension de una linea es cuando una PERSONALIZACION EN EL cuestionario
LINEA determinada empresa desarrolla SERVICIO AL CLIENTE 04 Emplear canales de comunicacién personalizados Crear una cuenta de WhatsApp empresa
estrategias para extender sus productos — - - - -
CARTERA DE : : ESTABLECER ESTANDARES 05 Implementacion de un libro de quejas Fotografia del cuaderno de quejas
logrando satisfacer las necesidades de : : 2 : : n
PRODUCTOS los consumidores o pUblico que va DE SERVICIO 06 Medir la satisfaccion del cliente Encuesta de satisfaccion
dirigido.
Extension de | Carrete y Centeno (2018) argumenta ESTABLECER ESTRATEGIAS Realizar observaciones y anotaciones a lo que el consumidor pide Foto del registro en Excel
marca que la extensiébn de marca es una DE PERCEPCION i con frecuencia
he”"r.”'e”TO iundareniel |pel (e Establecer menuUs informativos para los clientes Creacién de menuUs y carteles detallados
eliefelilrielcielnizy pues.’ro SEH CH B sobre los beneficios de los jugos
es’rr'o’reglc‘de ENEITE GLE EURIEE & ESTABLECER UN Crear premiaciones a clientes recurrentes a la jugueria Video de premiacion
mejora la imagen de la empresa
o PLANTEAMIENTO DE 08
logrando alcanzar los objetivos y metas FIDELIDAD - — = —
planteadas. Promocionar el programa de fidelidad Foto de a promocién en sitio web
Publicidad Arens (2000) argumenta que la Establecer estrategias 09 creacion de una pdgina web Foto de la pdgina web
publicidad es una estrategia primordialy | comunicacién
convencional del marketing de una desarrollar contenido en el sitio web Foto del contenido
empresa, puesto que, mejorard el
posicionamiento de la imagen de la ESTABLECER ESTRATEGIAS 09 | Desarollar campadas en redes sociales fotos de las publicaciones en Facebook
empresa, logrando que sus productos y DE PUBLICIDAD
servicios lleguen a ser reconocidos por el 10 | crearuna pégina de fik tok video de la publicidad en tik tok
publico objetivo.
ESTABLECER ESTRATEGIAS 11 crear carteles y lefreros llamativos foto de los carteles
DE PUBLICIDAD DIRECTA 12 | desarrollar la estrategia de email marketing foto de la recoleccién de email
Precio Carnicer (2013) argumenta que el precio ESTABLECER PRECIOS 1113 | Negociar precios accesibles con proveedores foto de la negociaciéon
es el valor que se le asigna a un servicio ACCESIBLES AL CLIENTE 14 Bajar los precios acordes al mercado foto de los precios
PROMOCION gue:frecie ”"‘I’ de'?""":‘“ eTpre;a, : ESTABLECER ESTRATEGIAS 15 | Desarrollar propuesta de valor Unica Foto de la propuesta planteada
DE VENTAS onde este valor asignado al producto DE DIFERENCIACION ——— - — —
genera Ingresos satisfactorios para la 16 Experiencia Unica en el local l\glgglo de la atencién y decoraciéon del
organizacion IMPLEMENTAR VALOR Darle un jugo de corfesia al cliente Fofo de la enfrega de la corfesia
AGREGADO A CADA 17
PRODUCTO
Promocién Rojas (2011) argumenta que la Aumentar la conciencia 18 Realizar publicidad en linea foto de la publicidad en Instagram
comercial promocién comercial es una estrategia en la marca 19 Realizar sorteos Foto del sorfeo
formal para lograr comunicarse y saber
llevar al cliente, donde se le Impulsar la mejora en 20 Realizar descuentos y promociones especiales Foto de los descuentos
proporcionara una buena atencién para ventas 21 cupones y cédigos promocionales foto de los cupones
lograr que el consum!dor logre al adquirir |~ mplementar nuevos 2 Realizar campanas de lanzamiento Foto del anuncio en la pdgina de
de un producto ofrecido. productos o servicios Facebook
23 Realizar demostraciones y degustaciones gratuitas Foto de las degustaciones de los clientes




V. DESARROLLO DE ACTIVIDADES PARA EL CAMBIO

DIMENSION PRODUCTO
Actividad 1

. Datos informativos

1.1.  Empresa:  Jugueria

1.2. Area: Ventas

1.3. Ejecutores: Duenho
Il. Datos de la actividad
Implementar nuevos productos en la carta del menu
Publicarlos nuevos productos que se ofrecerd en el negocio de jugueria

2.1. Objetivo:

Implementar la variacion de productos
ll. Proceso de la actividad

1. Dueno se encarga de encontrar mejores de frutas proveedores
2. Se frabaja con los mejore productos y se ofrece nuevos productos a los
clientes para que tengan variedad en la eleccion de sus bebidas o jugos.



Estrategia 1

Implementar nuevos productos en la carta del menu

Publicarlos nuevos productos que se ofrecerd en el negocio de jugueria

objetivo:

Implementar la variacion de productos

Justificacion:

Esta estrategia se plateo con la finalidad de poder brindar un mejor servicio y contar con una
mejor cartera de productos para que los clientes se sientan satisfechos y logren satisfacer sus

necesidades

Plazo de ejecucién

corto plazo (1 ano)

La estrategia se desarrollard cada 3 en é meses de cada ano

cronograma de ejecucion

1‘2‘3‘4 ‘5‘6 7‘8‘9 ‘10‘11‘12
6 meses 6 meses
Implementar nuevos
productos en la carta del X X X
menuU
Publicarlos nuevos
productos que se X X X
ofrecerd en el negocio
de jugueria
presupuesto de la estrategia
Materiales cantidad unidades valor s/. Total s/.
jugos 1000 unidad S/7.00 7000
limonada 2000 unidad 4 8000
chicha morada 1500 unidad 4 6000
laptop 1 unidad 3000 3000
sueldo de cocinera 1 soles 1500 1500
intfernet 1 Mbps 140 140
Luz 24 waftts 2 48
Subtotal $/25,688.00
tipo de cambio $3.63 al 21/06/2023 $ 7076.58




V. DESARROLLO DE ACTIVIDADES PARA EL CAMBIO

DIMENSION PROMOCION COMERCIAL
Actividad 1

V. Datos informativos

1.1. Empresq: Jugueria

1.2. Area: Ventas

1.3. Ejecutores: Duenho
V. Datos de la actividad

Realizar publicidad en linea

Realizar sorteos

2.1. Objetivo:

Aumentar la conciencia en la marca
VI. Proceso de la actividad

3. Crear una pdgina web y cuenta de Facebook e Instagram
4. Se creard contenido para poder promocionar los productos del negocio y
se logre generar ventas a fravés de la promocion.



Estrategia 1

Realizar publicidad en linea

Realizar sorteos

obijetivo:

Aumentar la conciencia en

la marca

Justificacion:

Esta estrategia se plateo con la finalidad de poder generar mejores beneficios a través de la

promocién y que los produc

tos se hagan reconocidos y se obtenga clientes fidelizados

corto plazo (1 ano)

La estrategia se desarrollard cada 2 semanas en é meses de cada

ano

Plazo de ejecucién

cronograma de ejecucién

1‘2‘3‘4‘5‘6 7‘8‘9‘10‘]1‘12
6 meses 6 meses
Realizar publicidad en
linea
X X X X
Realizar sorteos
X X X X

presupuesto de la estrategia

Materiales cantidad unidades valors/. | Totals/.
pagina 2000 unidad $/7.00 14000
publicidad 2000 unidad 2 4000
carteles 1500 unidad 4 6000
laptop 1 unidad 3000 3000
sueldo de cocinera 1 soles 1500 1500
internet 1 Mbps 140 140

Luz 30 watts 2 60
Subtotal $/28, 700

tipo de cambio $3.63 al 21/06/2023 S 7906.34




VALIDACION DE EXPERTOS

Tabla 3.4.1
Expertos para la validacion del instrumento
GRADO NOMBRE DEL EXPERTO OPINION DE
ACADEMICO VALIDADOR EXPERTO
Doctor Teodoro Carranza Estela Aplicable
Magister José Luis Medina Garcés Aplicable
Magister Victor Hugo Fernandez Bedoya Aplicable

Fuente: Elaboracion propia.

CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTOS

Tabla 3.4.2
Baremo para estimacion del nivel de confiabilidad
RANGO EVALUACION DEL COEFICIENTE

Coeficiente alfa >,9 Es excelente
Coeficiente alfa >,8 Es bueno
Coeficiente alfa >,7 Es aceptable
Coeficiente alfa >,6 Es cuestionable
Coeficiente alfa >,5 Es probable
Coeficiente alfa <,5 Es inaceptable

Fuente: Sanchez, J. E. (2019). Cadena de valor e innovacion. Durango, México: Universidad
Juérez del Estado de Durango.

Tabla 3.4.3
Resumen de procesamiento de casos del instrumento RSU
N %
Casos Valido 15 100,0
Excluido?® 0 0,0
Total 15 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del procedimiento.

Tabla3.4.4
Estadisticos de fiabilidad del instrumento RSU
Alfa de Cronbach N de elementos

0.71 21




Tabla 15
Coeficiente de correlacion de Sperman

Rango Relacion
0913 100 Comelaciin neqaliva perfects
0.763-030 Comelacion negaiva muy fuere
0513075 Comelacion nagativa considerable
0.112-0.30 Comelacidn negativa media
A0a-010 Cormeiaciin nigaiva débil

00 NG S8l Comelacion
+0.012+0,10 Comelacidn positiva depi
#.1124030 Comelacion posiva midia
15124075 COruacion posiva consideratie
40.76.340.90 Cormelaciin posiiva muy fuerte
a0 Consacinposiva peec

Fuente: Martinez 2.009



