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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo general determinar la relacién entre
las técnicas de marketing y el incremento de las ventas en las Mypes del distrito de
JesUs Maria, 2023; la metodologia fue de tipo aplicada, de alcance descriptivo —
correlacional; el disefio fue no experimental y de corte transversal, la poblacion
estuvo conformada por las 6652 Mypes ubicadas en el distrito de Jesus Maria y el
tamafo de la muestra era de 364 Mypes y la técnica de muestreo utilizada fue el
muestreo aleatorio simple. La recoleccién de informacion se realiz6 mediante la
encuesta como técnica y el cuestionario como instrumento, contando con la
validacion de 3 expertos. Los resultados arrojaron un coeficiente Rho de Spearman
de 0.527 y un nivel de significancia de 0.001, concluyendo que existe una
correlacion positiva considerable entre las técnicas de marketing y el incremento de
las ventas, ya que la mayoria de los empresarios encuestados consideran que el
marketing es muy importante en las ventas de una empresa para la captacion de
nuevos clientes y la fidelizacion de los clientes habituales; estos resultados
permiten a los empresarios darle el grado de importancia que se merecen las

técnicas de marketing y tomar medidas para mejorarlas.

Palabras claves: técnicas, marketing, ventas, Mypes.



ABSTRACT

The general objective of this research was to determine the relationship between
marketing techniques and the increase in sales in Mypes in the district of Jesus
Maria, 2023; The methodology was applied, descriptive-correlational in scope; The
design was non-experimental and cross-sectional, the population was made up of
6,652 Mypes located in the district of Jesus Maria and the sample size was 364
Mypes and the sampling technique used was simple random sampling. Information
was collected through the survey as a technique and the questionnaire as an
instrument, with validation from 3 experts. The results showed a Spearman's Rho
coefficient of 0.527 and a significance level of 0.001, concluding that there is a
considerable positive correlation between marketing techniques and increased
sales, since the majority of businessmen surveyed consider that marketing is very
important in the sales of a company to attract new customers and retain regular
customers; These results allow entrepreneurs to give the degree of importance that

marketing techniques deserve and take measures to improve them.

Keywords: techniques, marketing, sales, Mypes.



I. INTRODUCCION

Las empresas sin excepcion necesitan de la aplicacion del marketing y sus técnicas
para analizar el comportamiento y las necesidades de sus clientes y a su vez

promocionar y/o influenciar en la adquisicion del bien o servicio que ofertan.

A nivel internacional, en Colombia, segun, Romero, Zuniga & Suarez (2016)
expresaron que, las técnicas de marketing son un elemento importante en el
crecimiento de una empresa, por ello su investigacion tuvo como principal
objetivo analizar las técnicas que se venian aplicando en la empresa de
artesania Wayuu, obteniendo como conclusion que no contaban con los
conocimientos de marketing necesarios para expandirse de una manera mas
dinamica.

Asimismo, en Ecuador, Chonillo & Masapanta (2022) tuvieron como objetivo de
investigacién disefiar tacticas de marketing digital que permitan aumentar las
ventas en la empresa Modas y Comercial La Merced, concluyendo que se
emplee plataformas digitales como Canva, Google Site y por ultimo
Facebook dando 6ptimos resultados mejorando no solo el numero de ventas

sino el alcance de la marca.

También en Ecuador, Herrera & Quimis (2018) establecieron como objetivo general
en su investigacion crear algun disefio de marketing estratégico con el cual
pudieran acrecentar las ventas de la Panaderia Nuestro Pan en Guayaquil.
La principal conclusién que se pudo obtener es que la empresa necesita mas
promocion y publicidad, participando en eventos publicos que pudieran

acrecentar su posicionamiento en el mercado.

En el ambito nacional, en Bagua Grande, Jara (2022) tuvo como principal objetivo
en su investigacion determinar nuevas estrategias de marketing mix para la
empresa Luper S.A.C. La investigacion concluyé que la empresa tiene
muchas debilidades en cuanto a la distribucion de sus productos y que su

principal fortaleza es la promocion y publicidad.

Asimismo, en La Libertad, Castafieda & Terrones (2022) concluyeron que marketing
digital tiene relacion directa con las ventas de las empresas Mypes

dedicadas a la produccion de vino en la ciudad de Cascas, perteneciente a



la provincia Gran Chimu, con esa investigacion pudieron comprobar que

utilizando adecuadamente el marketing digital podrian aumentar sus ventas.

Segun cifras de la Enaho (2022) las Mypes representaron el 96.4% de las empresas
peruanas. Por lo que, segun Lavanda, Martinez y Reyes (2021) en Ica,
manifestaron que después de la pandemia del COVID 19 se generaron
cambios importantes en la poblacion, y también reveld6 que los
microempresarios no estaban preparados para aquellos cambios, sin
embargo, tuvieron que decidir de manera rapida y adaptarse a esos cambios.
Una de esas decisiones tomadas fue el de implementar estrategias de

marketing digital para no perder clientes y hacerle frente a la competencia.

La realidad problematica de las Mypes del distrito de Jesus Maria, las cuales fueron
materia de investigacion, radicd en el desconocimiento que tienen de las
diversas técnicas de marketing existentes, de las cuales pueden hacer uso
e implementarlas en sus empresas con la finalidad de conseguir mejores
resultados en las ventas de sus productos o servicios. La gran mayoria de
las Mypes en Jesus Maria no le dan la real importancia al marketing y a la
relacion directa que existe con la generacion de ventas, centrandose
principalmente en el producto o servicio brindado, con el pensamiento de
que la calidad del producto o servicio brindado es suficiente para este mundo
tan competitivo, lo cual en el mundo empresarial de hoy ha quedado
demostrado que no es asi. Es asi que, en el afio 2023, el gasto en publicidad
en Peru fue de 574 millones de dodlares, incrementandose en un 2.3%
respecto al afno 2022, donde el gasto fue de 561 millones de dodlares.
Adicional a ello, luego de la pandemia del COVID 19, muchas de las Mypes
del distrito se vieron golpeadas econémicamente por lo que se rehusan a
hacer inversiones en marketing a pesar de que muchas de las nuevas
técnicas de marketing no sean costosas y muchas de ellas sean
digitalizadas, simplemente por el miedo al cambio o un desconocimiento del
amplio mundo del nuevo marketing. Esto esta trayendo como consecuencia
pérdida de clientes, por ende, disminucién de las ventas y en algunos casos
hasta el cierre de empresas. Estas son algunas tendencias de las empresas

antes y después de la pandemia en Espafia y Latinoamérica: Prepandemia,



solamente el 7.11% usaba el WhatsApp como técnica de Marketing y el
53.47% utilizaban las redes sociales para sus anuncios, en la actualidad,
para las Mypes, las estrategias que estan generando mejores oportunidades
de ventas son las redes sociales, el 70.8% tiene como objetivo con sus
técnicas de Marketing incrementar las ventas y el 72% planea invertir mas

recursos en su sitio web.

El presente trabajo de investigacion buscé las respuestas para el problema general:
¢, De qué manera las técnicas de marketing se relacionan con el incremento
de las ventas en las Mypes del distrito Jesus Maria, 20237 Y también para
los problemas especificos: (a) ¢En qué manera las técnicas de marketing
estan relacionadas con la rentabilidad de las Mypes del distrito Jesus Maria,
20237?; (b) ¢Como las técnicas de marketing se relacionan con el
posicionamiento del mercado en las Mypes? Y (c) ¢De qué manera las

técnicas de marketing se relacionan con las inversiones de las Mypes?

La justificacidon tedrica es aquel argumento del deseo de comprobar, rechazar o
afadir elementos tedricos relacionados al tema de estudio (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014). Podemos justificar nuestro trabajo de
investigacion ya que nos permitira conocer a mayor profundidad cada una
de las variables y sugerir recomendaciones para futuras investigaciones
relacionadas a nuestro tema de investigacion. La justificacion practica sefala
que la investigacion que se ha propuesto puede dar aportes practicos
relacionados al problema que se esta estudiando (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2014). Nuestro trabajo de investigacion se justifica ya que
queremos resolver grandes problemas que presentan muchas Mypes, no
solo del distrito de Jesus Maria sino también a nivel nacional, las cuales aun
no le dan la real importancia que representa el marketing en el mundo
empresarial moderno. La justificaciéon metodoldgica sugiere o desarrolla un
nuevo método para alcanzar un conocimiento valido o confiable (Bernal,
2010). Justificamos nuestro trabajo ya que buscamos contribuir a la
definicion de la relacion entre las variables y lograr una mejora en las ventas

para las Mypes a través del marketing.



El objetivo mas importante de nuestro trabajo de investigacion: Hallar la relaciéon
existente de las técnicas de marketing con el aumento de las ventas en las
Mypes del distrito Jesus Maria, 2023; los objetivos concretos tenemos: (a)
Encontrar si hay relacion entre técnicas de marketing y la rentabilidad en las
Mypes; (b) determinar si hallamos relacién alguna entre las técnicas de
marketing y el posicionamiento de las Mypes y (c) establecer si existe
relacion entre las técnicas de marketing y las inversiones de las Mypes en el
distrito Jesus Maria, 2023.

La hipdtesis principal fue: Hallamos relacion significativa de las técnicas de
marketing con el incremento de las ventas de las Mypes del distrito Jesus
Maria, 2023; y las hipotesis secundarias: (a) Hay una relacion relevante entre
las técnicas de marketing y la rentabilidad de las Mypes del distrito Jesus
Maria, 2023; (b) encontramos una relaciéon considerable entre las técnicas
de marketing y el posicionamiento de las Mypes; (c) existe una relacion

notable entre las técnicas de marketing y las inversiones de las Mypes.



Il. MARCO TEORICO

A nivel nacional, segun Jara (2022) expres6 que, su investigacion tenia como
objetivo principal definir técnicas de marketing que permitan aumentar el
numero de ventas de la empresa LUPER SAC ubicada en Bagua Grande en la
region Amazonas. El método utilizado fue del tipo descriptivo con disefio no
experimental y de corte transversal, su poblacion de investigacion estuvo
constituida por los clientes y trabajadores de la misma empresa para lo cual se
establecido una muestra de 224 personas, el recojo de informacion se hizo a
través del andlisis documentario, observacion, encuestas y entrevistas, dando
como resultado un diagnostico exhaustivo de la empresa y a partir de ello se
plantearon estrategias del marketing mix que deberian ser aplicadas. La
conclusién a la que se llegd a través de la investigacidn es que tienen
debilidades en la distribucion de los productos y como fortaleza principal la
promocion y publicidad, la implementacion de las nuevas técnicas de marketing

tiene un presupuesto de S/ 17 300 en un afo calendario.

Asimismo, en La Libertad, Castafieda y Terrones (2022) manifestaron que, el
propésito principal de su investigacion fue la evaluacién del rango de relacion
existente entre marketing digital con el volumen de las ventas de las Mypes que
producen vino en Cascas perteneciente a la provincia de Gran Chimu. La
investigacién llevada a cabo fue de tipo aplicada, el disefio fue no experimental,
corte transversal y del nivel correlacional. Se consideraron a todas las Mypes
productoras de vino de la ciudad como muestra en la investigacion, las cuales
son un total de 13 empresas. La encuesta fue la técnica utilizada y el
cuestionario fue el instrumento. La conclusion obtenida fue que el marketing
digital esta relacionado de forma directa con las ventas de las Mypes

vitivinicolas en dicha ciudad.

También, Goéngora (2021) en Bagua, mencioné que, el propdsito de su
investigacion era determinar el efecto del marketing sobre las ventas generadas
por la empresa Producciones El Unico. Respecto a la metodologia se utilizd

una investigacion con enfoque cuantitativo, de nivel descriptivo — correlacional



con diseiio no experimental. La poblacién que a la vez fue muestra de la
investigacion fueron los 85 trabajadores de la empresa. Se utilizé el método
observacional, inductivo y deductivo, la encuesta usada como técnica, el
cuestionario fue el instrumento utilizado para recoger la informacion,
obteniendo como conclusién que la aplicacion del marketing tiene un resultado

significativamente importante en las ventas de la empresa.

En el ambito internacional, Herrera y Quimis (2018) expresaron que, su
investigacion tenia como principal objetivo crear un plan de marketing
estratégico para aumentar las ventas de la panaderia Nuestro Pan ubicada en
Sauces 7 en la ciudad de Guayaquil — Ecuador. Respecto a la metodologia
utilizada, sefialaron que era una investigacion de enfoque mixto, ya que usaron
datos cualitativos como cuantitativos, fue del tipo aplicada y alcance explicativa
— correlacional. La poblacion de su tesis de investigacion estaba compuesta por
los habitantes de la zona de Sauces 7, 5467 personas, obteniendo una muestra
de 358 habitantes. Se utilizaron entrevistas y encuestas para obtener la
informacion y como conclusion sefalaron que la investigacion permitio realizar
una propuesta estratégica de marketing que permitira mejorar el

posicionamiento y participacion del mercado de la panaderia Nuestro Pan.

Chonillo y Masapanta (2023) indicaron que, su investigacion tenia como
objetivo principal, idear estrategias novedosas de marketing digital que
permitieran mejorar las ventas de la empresa Modas y Comercial La Merced en
La Mana — Ecuador. En relacion a la metodologia, sefalaron el uso del método
mixto, cualitativo y cuantitativo, tipos de investigacién bibliografico, descriptivo
y de campo y métodos inductivo y deductivo. La poblacién considerada fueron
los 312 clientes de la empresa, calculandose la muestra necesaria de 171
personas. La recoleccion de los datos se hizo a través de entrevistas y
encuestas. Al final de la investigacidén se concluyé como solucién una propuesta
enfocada en el uso del marketing digital a través de plataformas como Canva,
Google Site y Facebook permitiendo mejorar el volumen de las ventas y el

alcance de la marca.

Finalmente, Villalva (2010) estableci6 como el principal proposito de su

investigacion determinar estrategias de marketing a través de un conjunto de



promociones que permitieran hacer crecer el volumen de ventas en la ferreteria
Vargas ubicada en Ambato, ciudad del Ecuador. El enfoque empleado en la
investigacion fue cualitativo, de tipo exploratoria y descriptiva. Su poblacion
estaba conformada por un promedio de 250 clientes, determinandose una
muestra de 154 clientes. La informacion ha sido obtenida a través de
encuestas, dando como principal resultado que la gran debilidad que tenian era
la falta de promocion a los productos que comercializa la empresa. La
conclusién a la que se llego es que se debian implementar estrategias nuevas
de marketing con las cuales se pueda abarcar mayor parte del mercado

ferretero y de esa manera mejorar el nivel de ingresos generados por ventas.

Algunos conceptos de marketing: El marketing es un proceso a través del cual
las empresas agregan valor a sus productos para que sean apreciados por sus
clientes y construyen fuertes relaciones con ellos (Kotler y Armstrong, 2013). El
marketing se enfoca en identificar las necesidades y deseos del cliente,
desarrollando productos y servicios que satisfagan esas necesidades,
establecer un precio justo y comunicar eficazmente su valor (Howard, 1993). El
marketing es el producto de la actividad realizada por la empresa que lleva los
bienes y servicios desde el productor hasta el consumidor con la idea de
satisfacerlos y asi lograr los objetivos de la empresa (McCarthy, 1964). El
marketing es el conjunto de actividades empresariales ideado para planear, fijar
precios, promocionar y hacer llegar los productos y servicios a los mercados
objetivos con la finalidad de conseguir lo que la organizacién tiene como
objetivos (Stanton, Etzel y Walker, 2007).

McCarthy (1960) expres6 que, el funcionamiento del marketing se basa sobre
cuatro elementos, lo que es conocido como Marketing Mix o las 4P del
marketing que son: Producto, Precio, Plaza y Promocion. Esta es la
denominada Teoria de las 4P donde el elemento principal es el Producto y en
conjunto con los demas elementos hara posible generar estrategias para lanzar

con éxito nuevos productos al mercado.

Kotler (1984) en la teoria de la segmentacién de mercados, sostuvo que, la
segmentacion es el procedimiento mediante el cual se divide el mercado global

de un determinado bien o servicio en pequefios grupos homogéneos con la



finalidad de conocer bien a los consumidores. Los principales criterios de
segmentacion son: Socio-demograficos (edad, sexo, nivel social), Psicograficos
(estilo de vida, gustos personales), Conductuales (conveniencia, decision de

compra, expectativa) y Geograficos (ubicacién, ambito local-global).

Levitt (1965) manifestd que, la teoria del ciclo de vida de un producto esta
conformada por cuatro etapas reconocibles: desarrollo, crecimiento, madurez y
declive y que se deben adoptar estrategias de marketing para cada etapa.
Saber el comportamiento que siguen los productos dentro del mercado permite
anticipar las acciones necesarias para prolongar la vida util del producto.
Ademas, senal6 que la duracién del ciclo va a depender de que tan complejo
sea el producto, lo novedoso que sea, su forma de adecuarse a las necesidades

del consumidor y de la existencia de productos sustitutos.

Respecto a la variable técnicas de marketing, Nufio (2023) sefal6 que, existen
una serie de técnicas que se deben conocer para analizar y ver cual nos
interesa para nuestra empresa, en base al producto o servicio, el publico meta
o la zona en la que nuestra empresa vaya a operar. Las técnicas de marketing
son el cimiento sobre el cual se debe apoyar nuestra estrategia de marketing
para alcanzar los objetivos propuestos. Los tipos de técnicas de marketing son:
venta personal, publicidad, relaciones publicas, patrocinio y esponsorizacion y

el marketing directo.

Hernandez (2021) expreso que, las técnicas de marketing son unos excelentes
instrumentos para crear una experiencia de compra positiva en el consumidor,
traduciéndose en un aumento notorio de las ventas. Ya sea venta en linea o en
una tienda fisica, las técnicas de marketing te ayudaran a atraer mas visitantes
y transformarlos en ventas. Antes de implementar cualquier técnica de
marketing es importante tomarse el tiempo para conocer al cliente, lo que
permitira ofrecerle productos y servicios que necesita y le faciliten la vida. Las
5 técnicas de marketing a aplicar son: productos ganchos, entregas rapidas,

ofertas por tiempo limitado, ofrece garantia y entrega gratuita.

Algunos conceptos sobre venta: La venta incentiva un intercambio de productos

y servicios (Reid, 1971). Otro concepto que podemos dar: La venta es la



entrega de una mercaderia a través de un precio pactado. La venta puede ser
pagada al contado, a crédito y a plazos (Romero, 1997). Por ultimo, podemos
decir: La venta es toda actividad que propicia en los clientes el ultimo impulso
hacia la generacion del intercambio (Fischer y Espejo, 2004).En referencia a la
variable incremento de las ventas, Zendesk (2023) manifestd que, la definicion
de incremento de ventas es el aumento de la cantidad vendida de un producto
o servicio durante un determinado periodo de tiempo comparado con el mismo
periodo del afio anterior. También se le conoce como la diferencia positiva de
las ventas actuales con las pasadas. Suele ser el resultado de planes de
marketing y de ventas, ademas de la calidad del producto ofrecido y del servicio
brindado a los clientes. Por lo tanto, es uno de los indicadores claves de

desempenio financiero de cualquier empresa.



ll. METODOLOGIA
3.1 Tipo y disefo de investigacion
3.1.1 Tipo de investigacion

Se realizé una investigacion de tipo aplicada puesto que buscamos
utilizar todo el conocimiento adquirido en la busqueda de la solucion a
nuestro problema de investigacion. La investigacién aplicada esta
basada en trabajos novedosos desarrollados para la adquisicion de
nuevos conocimientos, pero principalmente estd enfocada

especificamente hacia un objetivo practico (CONCYTEC, 2018).

El alcance de nuestra investigacion fue descriptivo — correlacional ya que
buscamos describir las variables de nuestro problema de investigacion
(técnicas de marketing e incremento de las ventas) y buscar la relacidon
que existe entre ambas con la finalidad de mejorar la situacion actual de
las Mypes en el distrito de Jesus Maria. Los estudios descriptivos
solamente buscan medir o recolectar informacién sobre las variables a las
que se hace referencia en la investigacion. Los estudios correlacionales
tienen como objetivo conocer cudl es la relacion entre dos o mas variables

en un determinado contexto (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).
3.1.2 Diseio de Investigacion

El disefio de nuestra investigacion fue no experimental puesto que
unicamente observamos cdmo se comportan nuestras variables para
analizarlas. La investigacion no experimental son estudios realizados sin
manipulacion deliberada de las variables, solamente son observadas en
su ambiente natural para examinarlos (Hernandez, Fernandez y Baptista,
2014).

Asimismo, la investigacion fue de corte transversal ya que recogimos la
informacion en un unico momento, lo que permitié conocer la situacién
actual de las Mypes del distrito de Jesus Maria referente a las técnicas

del marketing y como se relacionaban con el numero de ventas. La
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investigacion transversal tiene como objetivo describir las variables y
estudiar la relacién entre ambas en un momento dado (Hernandez,

Fernandez y Baptista, 2014).
3.2 Variables y operacionalizacién
Variable 1: Técnicas de marketing

Definicion conceptual: Las técnicas de marketing son unos excelentes
instrumentos para crear una experiencia de compra positiva en el consumidor,

traduciéndose en un aumento notorio de las ventas (Hernandez, 2021).

Definicion operacional: Las técnicas de marketing son herramientas que
permiten dar a conocer los productos de las empresas y atraer clientes, asi
como conocer las necesidades de los consumidores. La mayoria de las Mypes
del distrito de Jesus Maria ya sea por desconocimiento o por temas de costo
trabajan unicamente con las técnicas tradicionales limitando asi el alcance de
sus productos y servicios, por lo tanto, esta investigacion servira también para
dar a conocer las multiples opciones de técnicas que pueden emplear en lo que

a marketing se refiere.
Dimensiones:
Marketing digital

Kotler, Kartajaya & Setiawan (2020) expresaron, el marketing digital tiene un rol
importante en la creacién de conciencia e interés al inicio de la interaccion de
empresas con clientes. Conforme la interaccion avanza y los clientes piden
relaciones mas estrechas, el marketing digital se vuelve mas importante, su
objetivo es generar resultados. Los indicadores son: Marketing de contenidos,

E-mail marketing y Redes sociales.
Marketing tradicional

Es la disciplina que se basa en estrategias comerciales cuya accion esta
enfocada en las ventas del momento, su objetivo esta centrado en el producto

o el servicio que ofrece la empresa (Peir6, 2019). Los indicadores son:
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Llamadas espontaneas, Carteles publicitarios y Anuncios por television y por

radio.
Marketing mix

Es todo aquello que una empresa puede hacer para influir en la demanda de
su producto. Todas las actividades se agrupan en 4 variables conocidas como
las cuatro P (Noblecilla y Granados, 2018). Los indicadores son: el Producto, el

Precio, la Plaza y la Promocion.
Variable 2: Incremento de las ventas

Definicion conceptual: El incremento en las ventas es el aumento de la
cantidad vendida de algun producto o servicio durante un determinado periodo

de tiempo comparado con el anterior (Zendesk, 2023).

Definicion operacional: El incremento de las ventas es la variable que nos
permite conocer el crecimiento de lo vendido por las Mypes del distrito Jesus
Maria a través de los afios y también nos permitira conocer la relacién existente

con la aplicacion de las técnicas de marketing.
Dimensiones:
Rentabilidad

Es uno de los objetivos trazados por cualquier empresa para saber cual es el
rendimiento de su inversion, realizando un conjunto de diversas actividades
durante un periodo de tiempo especifico (B. De la Hoz, Ferrer y A. De la Hoz,
2008). Los indicadores son: Rentabilidad Acumulada, Rentabilidad Financiera

y Rentabilidad Comercial.
Posicionamiento en el mercado

Es el ajuste de una oferta de mercado para ocupar un sitio nitido, singular y
ansiado en la mente de los consumidores finales respecto a los productos
competidores (Kotler y Armstrong, 2013). Los indicadores son: Por beneficios,

Por publico objetivo, Por competidor y Por precio.

Inversiones y desarrollo
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Inversion es cualquier dispositivo en el cual depositamos fondos con la
esperanza de que produzca ingresos positivos, mantenga o aumente su valor
(Gitman y Joehnk, 2009). Los indicadores son: Bienes de capital, Variacion de

existencias en stock y Crecimiento externo

Escala de medicion: La escala utilizada fue ordinal (Escala de Likert).
3.3 Poblaciéon, muestra y muestreo

3.3.1 Poblacién:

Poblacion es el conjunto de sucesos con determinadas caracteristicas
coincidentes (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014). Para nuestra
investigacion se consider6 como poblacibn a todas las empresas

pertenecientes al distrito de Jesus Maria.

Criterios de inclusion: En nuestra investigacion solo se tom6 en cuenta a

todas las empresas Mypes ubicadas dentro del distrito.

Criterios de exclusién: No fueron consideradas en nuestra investigacion las
grandes y medianas empresas, asi como las Mypes pertenecientes a otros

distritos.

En base a los criterios anteriormente descritos, se determiné que nuestra

poblacion estuviera conformada por las 6652 Mypes ubicadas en el distrito.
3.3.2 Muestra:

Es una pequefia parte de la poblacion sobre la cual se recogen los datos y el
cual debe ser representativo de esta (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).
Para calcular el tamafio de nuestra muestra utilizamos la formula con poblacion
finita, nivel de confianza de 95% y un 50% de probabilidad. Luego de haber
utilizado la formula se establecié que el tamafno de la muestra de nuestra

investigacion era de 364 Mypes. (Ver Anexo 3)
3.3.3 Muestreo:

Es la técnica o procedimiento utilizada para seleccionar la muestra (Arias,
2012). La técnica que usamos en nuestra investigacion fue el muestreo

aleatorio simple.
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3.3.4 Unidad de analisis:

Es el tipo de caso que se elige para estudiar, se les llama también casos o
elementos (Hernandez, Fernandez vy Baptista, 2014). Para nuestra
investigacion éstas fueron las empresas Mypes ubicadas en el distrito de Jesus

Maria.
3.4 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos:

Validez de contenido es el juicio razonable sobre la relacion existente entre la
caracteristica del aprendizaje del evaluado y lo que contiene la evaluacion
(Urrutia et al., 2014). Para recoger los datos en nuestra investigacion utilizamos
la encuesta como técnica y como instrumento empleamos el cuestionario, el
cual estaba compuesto por 20 preguntas cerradas cuyas respuestas fueron
evaluadas a través del método de medicion, la escala de Likert. Asimismo,
nuestro cuestionario fue validado por 03 expertos y para determinar la
confiabilidad se utilizé la prueba de Alfa de Cronbach. El coeficiente de validez
de contenidos obtenido fue de 0.83, lo que significo6 que su validez y
concordancia eran buenas y el coeficiente Alfa de Cronbach obtenido fue de
0.701, lo que se interpretdé como una confiabilidad aceptable y se concluy6 que
el instrumento utilizado era admisible y procedimos a su aplicacion. (Ver Anexos
5y6)

3.5 Procedimientos:

Proceso estadistico es la acumulacidon de etapas que deben ser culminadas
para llevar a cabo una investigacion cuantitativa y conseguir resultados
reflejados en la realidad estudiada (Lépez, 2019). El procedimiento para la
recoleccion de datos la iniciamos con el envio de una solicitud a la
municipalidad de Jesus Maria para que nos brinde la informacion de todas las
empresas Mypes ubicadas en el distrito, las cuales eran las unidades de
analisis de nuestra investigacion. Posteriormente, calculamos el tamano de
nuestra muestra y procedimos a realizar las encuestas respectivas, estas
encuestas fueron realizadas de manera presencial y mayormente de manera

virtual con el gerente general o de ventas de cada empresa, via correo
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electronico o por whatssapp. Luego de haber obtenido las respuestas de todos

los encuestados se procedio con el analisis de datos.
3.6 Método de analisis de datos:

El analisis de datos es una ciencia que examina un conjunto de datos con la
finalidad de obtener conclusiones y tomar decisiones o tener mas
conocimientos sobre distintos temas (QuestionPro, 2024). Luego de haber
obtenido la informacion se procedié con el respectivo analisis, para ello hicimos
uso de herramientas como Excel y el software SPSS, los cuales nos brindaron
en primer lugar la informacion de la situacion actual de cada empresa respecto
a nuestras variables y luego establecimos la relacion existente entre dichas
variables, respondiendo asi a nuestro problema general y a los problemas
especificos los cuales eran materias de investigacion. Para calcular la
normalidad de los datos se empled la prueba Kolgomorov — Smirnov y para
determinar la relacién entre las v ariables se empleo el coeficiente de

correlacion de Spearman.
3.7 Aspectos éticos:

Para el aspecto ético nacional, Mufante (2019) expresa, que incorporar
principios éticos conlleva realizar procedimientos y consideraciones en una
investigaciéon que incluye la participacién de personas. Pero para muchos
investigadores universitarios esto es algo desconocido, no hay conocimiento
sobre ética de la investigacion, y para otros es dificil de implementar o ponerlo

en practica.

Para el aspecto ético internacional, toda investigacion tiene que respetar un
conjunto de principios éticos, principalmente cuando en dicha investigacion
tienen participacién personas que podrian verse afectadas por ese proceso
(Oxfam, 2020).

Respecto a la Universidad Cesar Vallejo, se toma en cuenta los aspectos éticos
contenidos en la Resolucion de Vicerrectorado de Investigacion N° 062-2023-
VI-UCV, enfatizando en el cumplimiento de los Principios de autonomia, no
maleficencia, de beneficencia y de justicia. Asi como el uso de las normas APA

para el citado y las referencias bibliograficas. (Ver Anexo 7)
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IV. RESULTADOS
Analisis Descriptivo
Figura 1.

Técnicas de Marketing

400 Media = 2.98

Desviacion estandar = 165
7)

300

200

Frecuencia

100

Interpretacion: Se evalué la variable Técnicas de Marketing (ver Figura 1 y Tabla
3), y de la totalidad de empresarios encuestados, un 0.3 % sefialo el poco uso de
las técnicas de marketing, el 1.6 % indic6 un uso regular y el 97.2 % indicé que
utilizaron mucho de las técnicas de marketing. En consecuencia, se interpretd que
existe preferencia de los empresarios en el uso de las técnicas de marketing,
considerandolas unas herramientas importantes para el desarrollo de sus

empresas a través de la difusion de sus negocios y captacion de clientes.

Los resultados obtenidos nos permiten conocer la situacién actual de las Mypes
respecto al marketing, la importancia que se le da y cuales son las técnicas que

utilizan.
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Figura 2.
Marketing Digital

400 Mecia = 2 97

Desviacién estandar = 18
4

300

200

Frecuencia

100

Interpretacion: Habiéndose evaluado la dimension Marketing Digital (ver Figura 2
y Tabla 4), se visualiza que el 0.3 % de empresarios encuestados indico el poco
uso del marketing digital, el 2.2 % sefialo un uso regular mientras que el 97.5%
indicé utilizar mucho el marketing digital. En consecuencia, se interpretd que existe
mucha utilizacion del marketing digital por parte de las Mypes del distrito de Jesus
Maria siendo las redes sociales la herramienta preferida por la mayoria de los
empresarios encuestados, destacdndose Facebook e Instagram como las méas
utilizadas.

Estos resultados nos muestran el grado de conocimiento que tienen las Mypes
sobre el marketing digital, cuéles son las técnicas de su preferencia, nos permite
poder evaluar el uso que se les da y la posibilidad de sugerir nuevas y mejores
alternativas.
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Figura 3.

Marketing Tradicional

400 Mecia = 2.99

Desviacidn estandar = 138
4

300

200

Frecuencia

100

Interpretacion: Como se muestra en la Figura 3y Tabla 5, se evalué la dimension
Marketing Tradicional y del total de empresarios encuestados, el 0.3 % sefialé usar
poco el marketing tradicional, el 0.8 % dijo usarlo de manera regular y el 98.9%
sefalé usar mucho aun el marketing tradicional. En consecuencia, se interpret6 que
existe aun mucho uso del marketing tradicional, es decir que, a pesar que en el
grafico anterior se demostraba el uso del marketing digital por la mayoria de las
Mypes, aun se utiliza mucho el marketing tradicional. Esto debido a que existe un
porcentaje del mercado que no hace uso de la tecnologia y en la busqueda de
abarcar el mayor mercado posible aun se hace el uso del marketing tradicional para
llegar a ese segmento de mercado que se muestra reacio al uso de los canales

digitales.

Estos resultados nos dan referencia de cuanto aun se usa el marketing tradicional,
conocer cuales son las técnicas tradicionales utilizadas, evaluarlas, sugerir
mejoras, modificarlas o eliminarlas cambiandolas por técnicas modernas con la

misma funcionalidad.
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Figura 4.

Marketing Mix

400 Mecia = 2 98

Desviacidn estandar = 195
4

300

200

Frecuencia

100

Interpretacion: De la dimension Marketing Mix (ver Figura 4 y Tabla 6), el 0.8% de
empresarios encuestados sefialé tomar muy poco en cuenta el uso del marketing
mix, el 0.5 % indic6 considerarlo de manera regular y el 98.6 % sefial6 ser muy
importante para ellos el uso del marketing mix. En consecuencia, se interpret6 que
el marketing mix es muy importante para la mayoria de los empresarios de las
Mypes de Jesus Maria. Si bien es cierto el concepto de marketing mix proviene
desde hace muchos afios, este sistema es de suma importancia para cualquier
empresa hasta el dia de hoy, desde la toma de decisiones en el lanzamiento de un
nuevo producto hasta para elaborar una estrategia de marketing. El producto es la
variable méas importante, pero con el uso del marketing mix, también ponemos

cuidado a las demas variables como son el precio, la plaza y promocion.

Con estos resultados podemos conocer a mayor detalle las caracteristicas del
negocio de cada una de las Mypes investigadas, conociendo sus productos,
precios, lugares de venta y promocion de sus productos, lo que a su vez ayudaria

a la eleccién de la técnica de marketing mas idénea para cada una de ellas.
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Figura 5.

Incremento de las Ventas

400 Media = 2.98
Desviacion estandar = 172
4

300

200

Frecuencia

100

Interpretaciéon: Se evalué la variable Incremento de las Ventas (ver Figura 5y
Tabla 7), del total de empresarios encuestados, el 0.3 % sefialé haber tenido poco
incremento de sus ventas, el 1.9% indico que tuvieron un regular incremento de las
ventas y el 97.8 % sefald que tuvieron bastante incremento de sus ventas en
comparacion con el afio anterior. En consecuencia, se interpreté que la mayoria de
las Mypes en el distrito de Jesus Maria incrementaron sus ventas, debido ello en
gran parte a las técnicas de marketing aplicadas. Este grafico nos permitio
comprobar la relacion existente entre las técnicas de marketing con el incremento
de las ventas en las Mypes del distrito, ya sean estas técnicas correspondientes al
marketing tradicional o del marketing digital a pesar de la situacion econémica por

la que atraviesa el pais.

Los resultados obtenidos nos demuestran la relacion directa que existe entre las
técnicas de marketing y el incremento de las ventas porque nos sefiala que con el
uso del marketing han podido aumentar sus ventas, también podemos encontrar

cuales son las técnicas mas eficaces para ello.
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Figura 6.

Rentabilidad

400 Media = 2 97

Desviacién estandar = 207
M = 364

300

200

Frecuencia

100

Interpretacion: Se examino la dimension Rentabilidad (ver Figura 6y Tabla 8) y el
0.5% de los encuestados sefalé que tuvieron poca rentabilidad, el 2.2 % sefald
gue su rentabilidad fue regular y el 97.3 % sefialé que tuvieron mucha rentabilidad.
En consecuencia, se interpretdé que la gran mayoria de las Mypes del distrito de
Jests Maria presentaron buenas rentabilidades en comparacion con el afio
anterior. Como en consecuencia con el grafico anterior donde se mostré que las
Mypes presentaron incremento en sus ventas, este grafico nos indicé que
presentaron buenas rentabilidades, esto a pesar de que muchos de ellos
presentaron mayores inversiones en desarrollar y aplicar mejoras para sus

empresas, pero esas técnicas obtuvieron las rentabilidades deseadas.

Estos resultados son consecuencia de los resultados mostrados en la figura anterior
y nos permite conocer la capacidad gerencial de las Mypes para obtener buenas

rentabilidades.
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Figura 7.

Niveles de la dimensién Posicionamiento en el mercado

400 Mecia = 2.99

Desviacién estandar = 138
4

300

200

Frecuencia

100

Interpretacién: Se evalud la dimensidn Posicionamiento (ver Figura 7 y Tabla 9),
de todos los empresarios encuestados, el 0.3 % manifesté tener poco
posicionamiento en el mercado, el 0.8 % dijo tener regular posicionamiento y el 98.9
% sefal6 tener mucho posicionamiento de mercado. En consecuencia, se interpreto
que la mayoria de las Mypes del distrito de JesUs Maria tienen buen
posicionamiento en el mercado, esto gracias en gran parte a las técnicas de
marketing utilizadas. Gracias a la aplicacion de las técnicas de marketing correctas
combinado al uso eficiente del marketing mix, las Mypes del distrito de Jesus Maria
aseguraron haber mejorado su posicionamiento de mercado frente a la
competencia a través de la mayor difusion de sus productos y servicios captando
nuevos clientes no solo a nivel local sino también a nivel nacional en muchos de

ellos.

La importancia de estos resultados es poder saber cuanto han crecido en el
mercado Yy el nivel de alcance de sus marcas y/o productos.
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Figura 8.

Inversiones y Desarrollo

400 Media = 2.98
Desviacién estandar = 156
4

300

200

Frecuencia

100

Interpretaciéon: Analizamos la dimension Inversiones y Desarrollo (ver Figura 8 y
Tabla 10), de los empresarios encuestados, el 0.3 % sefialé utilizar poco de su
dinero en Inversiones y Desarrollo, el 1.4 % indicaron utilizar regular dinero en
nuevas inversiones y el 98.4 % sefalo invertir mucho de su dinero en el desarrollo
de sus empresas. En consecuencia, se interpretd que la mayoria de los
empresarios de las Mypes de Jesus Maria invierten mucho en sus empresas en la
busqueda de seguir mejorando y creciendo empresarialmente. Este grafico es
importante porque nos permitié conocer el grado de inversion de las Mypes en el
area de Marketing, considerandolo como parte fundamental de la empresa y pieza
clave para su crecimiento econémico y empresarial, la mayor parte de estas

inversiones se dan en la adquisicion de nuevas tecnologias.
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Andlisis Inferencial

Prueba de Normalidad

Ho: Los datos no estan distribuidos de manera normal
Hi: Los datos estan distribuidos de manera normal

Interpretacion: segun lo visto en la tabla 11 (anexo 8), la normalidad de los datos
recolectados se calculé empleando la prueba Kolgomorov — Smirnov considerando
el total de las muestras aplicadas, siendo estas 364 muestras. Se obtuvo el nivel
de significancia para la variable Técnicas de Marketing de 0.001 y para el
Incremento de las Ventas el resultado obtenido fue 0.001, por lo que siendo estos
valores inferiores al nivel establecido de 0.05 se constituyé una distribucién de
datos no normal, empledndose para verificar la relacion entre las variables

investigadas el método no paramétrico Rho de Spearman.

Contrastacion de Hipotesis

Hipotesis General

Ho: Las técnicas de marketing no tienen relacion con el incremento de ventas de

las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Ha: Las técnicas de marketing tienen relacion con el incremento de ventas de las

Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Interpretacion: De acuerdo a los resultados de la tabla 12 (anexo 8), se tuvo el
coeficiente Rho de Spearman de 0.527, demostrando la correlacion entre las
variables, nivel de significancia de 0.001 menor a 0.05, como resultado se obtuvo
que la hipétesis nula se rechazd y la hipotesis alterna se acepto. Y se concluyo que
las técnicas de marketing tienen un grado de relacién positiva considerable con el

incremento de las ventas de las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023
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Hipotesis especifica 1

Ho: Las técnicas de marketing no tienen relacion con las rentabilidades de las

Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Ha: Las técnicas de marketing tienen relacion con las rentabilidades de las Mypes
del distrito Jesus Maria, 2023

Interpretacion: En los resultados de la tabla 13 (anexo 8), el coeficiente Rho de
Spearman obtenido fue de 0.436, demostrando correlacién entre la dimensién
Rentabilidad con la variable Técnicas de marketing, su nivel de significancia fue de
0.008, siendo menor a 0.05, siendo el resultado que la hipétesis nula se rechazé y
se acepto la hipotesis alterna. Con lo cual se concluyo que las técnicas de marketing
tienen una relacién positiva media con las rentabilidades de las Mypes del distrito
de Jesus Maria, 2023.

Hipotesis especifica 2

Ho: Las técnicas de marketing no tienen relacion con el posicionamiento de

mercado de las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Ha: Las técnicas de marketing tienen relacion con el posicionamiento de mercado

de las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Interpretacion: Acorde a los resultados en la tabla 14 (anexo 8), el coeficiente de
correlacion que se obtuvo fue de 0.451, demostrando correlacién entre la dimension
Posicionamiento de mercado y la variable Técnicas de marketing, nivel de
significancia de 0.006, que es menor al 0.05, teniendo de resultado rechazar la
hipétesis nula y aceptar la hip6tesis alterna. Obteniendo como conclusién que las
técnicas de marketing tienen una relacion positiva media con el posicionamiento de

mercado de las Mypes del distrito de Jesus Maria, 2023.
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Hipotesis especifica 3

Ho: Las técnicas de marketing no tienen relacion con las inversiones y desarrollo

de las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Ha: Las técnicas de marketing tienen relacion con las inversiones y desarrollo de

las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Interpretacion: Acorde a los resultados de la tabla 15 (anexo 8), el coeficiente Rho
de Spearman fue 0.53, demostrando la correlacion existente entre la dimension
Inversiones y Desarrollo y la variable Técnicas de marketing, el nivel de
significancia obtenido es de 0.001, el cual es menor a 0.05, de esa manera el
resultado es que la hipétesis nula fue rechazada y la hipétesis alterna se acepto.
Con la conclusién que las técnicas de marketing tienen una relacion positiva
considerable con las inversiones y desarrollo de las Mypes del distrito de Jesus
Maria, 2023.
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V. DISCUSION

El objetivo general estaba orientado a establecer si existe relacidon entre las técnicas
de marketing y el incremento de las ventas en las Mypes del distrito de Jesus Maria;
segun los resultados obtenidos se determind una correlacidn positiva considerable
entre las variables de estudios a través de la prueba estadistica Rho de Spearman

que arrojo un coeficiente de 0.527 y un nivel de significancia de 0.001 menor a 0.05.

Con resultados obtenidos, se hizo una comparacion con la investigacion de
Godngora (2021) quien tuvo como propédsito determinar el efecto del marketing en
las ventas de una empresa en la ciudad de Bagua en el afo 2019, dicha
investigacion fue de enfoque cuantitativo, nivel descriptivo - correlacional y de
disefio no experimental, la muestra utilizada fueron los 85 trabajadores de la
empresa y se pudo comprobar la relacidon significativa entre el marketing y las
ventas. En ese sentido, se demostro la relacion existente entre ambas variables
siendo comparables ambos estudios que arrojaron una correlacion positiva y
consideran que el marketing tiene un efecto importante en las ventas de una
empresa mediante la captacion de nuevos clientes y fidelizando a los clientes ya

existentes.

Todo lo indicado se confirma con la teoria de las 4P conocido como el Marketing
Mix de McCarthy (1960) citado por Herrera y Quimis (2018) la cual esta enfocada
en que las empresas puedan generar una estrategia de marketing integral,
completa y efectiva para sus clientes, lo que a su vez puede generar un mayor éxito
comercial. Por lo expuesto, esta teoria en una Mype puede asegurar que el
producto ofrecido sea el adecuado para su mercado obijetivo, tener un precio
competitivo y rentable, que la promocion y publicidad sea efectiva y que sus

productos estén disponibles en los lugares correctos.

El analisis al primer objetivo especifico de determinar la relacion entre las técnicas
de marketing y la rentabilidad en las Mypes del distrito de Jesus Maria, obtuvo como
resultado un coeficiente Rho de Spearman de 0.436, lo que demostré una

correlacion positiva media entre ambas variables.
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En base a los resultados obtenidos, coincidié con la investigacién de Herrera y
Quimis (2018) que tuvo como objetivo especifico elaborar un plan de marketing
para elevar la rentabilidad de la panaderia Nuestro Pan ubicada en la ciudad de
Guayaquil en Ecuador, investigacion de tipo aplicada y alcance explicativa —
correlacional, la muestra estuvo conformada por 358 habitantes de la zona de
Sauces, los resultados demostraron una correlacion positiva y por ello la necesidad
de la implementacion del plan de marketing que pudiera captar el interés de sus
clientes habituales y nuevos clientes para de esa manera mejorar la rentabilidad
beneficiando a todos los que forman parte de la empresa. Por lo tanto, estos
resultados son comparables con la presente investigacion, donde también se
demostré una correlacién positiva entre el uso de las técnicas de marketing y la

rentabilidad obtenida por las Mypes del distrito de Jesus Maria.

Analizando al segundo objetivo especifico, cuya evaluacion indicaba hallar la
relacion entre las técnicas de marketing y el posicionamiento de mercado de las
Mypes del distrito de Jesus Maria, obtuvo como resultado un coeficiente Rho de

Spearman de 0.451, demostrando una correlacion positiva media.

Teniendo en consideracion los resultados obtenidos, coincide con la investigacion
de Villalva (2010) que busco implementar estrategias de marketing que permitiera
mejorar el posicionamiento de la ferreteria Vargas ubicada en la ciudad de Ambato
en Ecuador. Esta investigacién fue de enfoque cualitativo, tipo exploratoria y
descriptiva, utilizando una muestra de 154 clientes se obtuvo una correlaciéon
positiva, lo que genero la busqueda de mejores estrategias de marketing y asi hacer
crecer el posicionamiento y principalmente las ventas de la ferreteria Vargas. Por
lo tanto, estos resultados son comparables con la presente investigacion, donde se
demostré la correlacion positiva entre las técnicas de marketing y el

posicionamiento en el mercado de las Mypes del distrito de Jesus Maria.

Finalmente, analizando el tercer objetivo especifico, que buscaba determinar la
relacion entre las técnicas de marketing y las inversiones y desarrollo de las Mypes
del distrito de Jesus Maria, obtuvo como resultado un coeficiente Rho de Spearman

de 0.53, reflejando una correlacion positiva considerable entre ambas variables.
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Considerando los resultados obtenidos, se coincide con la investigacién de Chonillo
y Masapanta (2023) que buscaron establecer el uso de técnicas de marketing que
pudieran representar el menor costo de inversion posible pero que a su vez
generaran mejor rentabilidad y de esa manera invertir lo ganado en nuevas
tecnologias, procedimientos e infraestructura que contribuyeran al desarrollo de la
empresa “Modas y comercial La Merced” en Ecuador. Esta investigacién de tipo
descriptivo tuvo una muestra de 171 personas y demostré una relacion positiva
entre las técnicas de marketing y las inversiones generadas por la empresa. Por lo
tanto, esos resultados comparados con los de la presente investigacion permiten

definir una correlacioén positiva entre ambas variables.
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VI. CONCLUSIONES

Primera conclusion, se determiné que las técnicas de marketing tienen relacion con
el incremento de las ventas en las Mypes del distrito de Jesus Maria; concluyendo
que existe una correlacidn positiva considerable entre ambas variables, puesto que
los empresarios consideran que a través de la aplicacion de sus respectivas
técnicas de marketing han podido mantener e incrementar sus ventas a pesar de la
situacion econdmica actual por la que viene atravesando el pais. Esto demuestra
que a través del uso de las técnicas de marketing ya sean del tipo tradicional o del
tipo digital se puede mejorar la situacion de las Mypes; la correlacién considerable
permite a los empresarios seguir enfocandose en sus técnicas de marketing y
considerarlas como unas herramientas fundamentales en el crecimiento de sus
negocios. Estos resultados permiten al empresario ver la importancia de las
técnicas de marketing e idear como mejorarlas con la finalidad de seguir fidelizando
a sus actuales clientes y captar nuevos clientes, incrementando su participacién de

mercado y haciendo crecer sus rentabilidades.

Segunda conclusion, se determind que las técnicas de marketing tienen relacion
con la rentabilidad en las Mypes del distrito de Jesus Maria; concluyendo que existe
una correlacion positiva media entre dichas variables, estos resultados indican que
la aplicacion de las diversas técnicas de marketing que manejan cada una de las
Mypes les permite lograr rentabilidades afio tras afio, por ello es importante recalcar

la importancia de dichas técnicas para cualquier empresa.

Tercera conclusion, se determind que las técnicas de marketing tienen relacion con
el posicionamiento de mercado de las Mypes del distrito de Jesus Maria;
obteniéndose la conclusion que existe una correlacion positiva media entre ambas
variables, estos resultados sefalan que el uso de las técnicas de marketing hace
posible que las Mypes puedan mantener o aumentar su posicionamiento de

mercado. llegando asi a mas clientes y generando mas ventas.

Cuarta conclusion, se determind que las técnicas de marketing tienen relacion con
las inversiones de las Mypes del distrito de Jesus Maria; obteniendo como
conclusion que existe una correlacion positiva considerable entre las dos variables,

estos resultados demuestran que a través de las técnicas de marketing y el logro
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del incremento de ventas generan como efecto domino mejores rentabilidades,
mejor posicionamiento de mercado y mejores inversiones de las Mypes, y a su vez
dichas inversiones les permiten seguir desarrollandose a través de la adquisicidon

de nuevas tecnologias, personal humano e infraestructura.
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VIl. RECOMENDACIONES

Primera recomendacion, respecto a las técnicas de marketing y su relacion con el
incremento de las ventas en las Mypes del distrito de Jesus Maria, se recomendo
el uso del marketing digital, empezando con la creacion o mejoramiento de las
paginas de Facebook e Instagram, aumentando la publicacion de los productos y
servicios ofrecidos, implementar o intensificar el uso del WhatsApp business con el
cual se pueda difundir a todos los contactos caracteristicas, precios y promociones
de los productos ofrecidos, es importante que se adapten al mundo actual, en el
cual cada vez son mas importantes las redes sociales para la publicidad de las
empresas y de esa manera llegar a mas clientes, aumentar su participacion de

mercado, incrementar sus ventas y obtener mejores rentabilidades.

Segunda recomendacion, respecto a las técnicas de marketing y su relacién con la
rentabilidad, se recomendd una encuesta a los clientes que les permita saber el
grado de satisfaccién para con la atencién y los productos o servicios ofrecidos, asi
como pedirles sus recomendaciones de mejora y también conocer sus puntos de
vista sobre las técnicas de marketing actualmente utilizadas por la empresa y que
sugerencias podrian darles sobre las mismas con la finalidad de tener mas

informacion sobre las empresas y sus productos.

Tercera recomendacion, en referencia a las técnicas de marketing y su relacién con
el posicionamiento de mercado, se recomendd hacer evaluaciones internas
periddicas sobre el volumen de las ventas para tener una idea del alcance de las
técnicas de marketing utilizadas y contemplar la posibilidad de la utilizacién de
marketing digital en el caso de aquellas Mypes que a la fecha solo hagan uso del

marketing tradicional.

Cuarta recomendacion, respecto a las técnicas de marketing y su relacion con las
inversiones y desarrollo de las Mypes del distrito de Jesus Maria, se recomendd
poner mucho interés en el mantenimiento e implementacién de las técnicas de
marketing, puesto que se ha demostrado la importancia de las mismas para el
desarrollo de la empresa, es un punto importante que no se puede descuidar ya
que a través de ellas podemos llegar hacia nuestros clientes actuales y obtener

nuevos clientes.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

ANEXOS

Técnicas de marketing y su relacion con el incremento de las ventas en las Mypes del distrito Jesus Maria,

2023
Formulacion del problema Objetivos Hipoétesis Técnica e
Instrumentos

Problema general Objetivo general Hipotesis general Técnica
¢, De qué manera las técnicas de | Determinar si existe relacién entre | Existe una relacion significativa entre
marketing se relacionan con el | las técnicas de marketing y el |las técnicas de marketingy el E ¢
incremento de las ventas en las | incremento de las ventas en las | incremento de las ventas en las Mypes ncuesta
Mypes del distrito Jesus Maria, | Mypes del distrito Jesus Maria, 2023 | del distrito Jesus Maria, 2023
20237

Objetivos especificos Hipotesis especificas
Problemas especificos . . . . e o

Determinar si existe relacion entre | Existe una relacion significativa entre
¢De qué manera las técnicas de | las técnicas de marketing y la|las técnicas de marketing y la
marketing se relacionan con la | rentabilidad en las Mypes del distrito | rentabilidad de las Mypes del distrito | Instrumento
rentabilidad en las Mypes del | Jesus Maria, 2023 Jesus Maria, 2023
distrito Jesus Maria, 20237

Cuestionario

¢ De qué manera las técnicas de
marketing se relacionan con el
posicionamiento del mercado en
las Mypes del distrito Jesus
Maria, 20237

Determinar si existe relacién entre
las técnicas de marketing y el
posicionamiento del mercado en las
Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Existe una relacidén significativa entre
las técnicas de marketing y el
posicionamiento de mercado de las
Mypes del distrito Jesus Maria, 2023
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¢, De qué manera las técnicas de
marketing se relacionan con las
inversiones de las Mypes del
distrito Jesus Maria, 20237

Determinar si existe relacion entre
las técnicas de marketing y las
inversiones de las Mypes del distrito
Jesus Maria, 2023

Existe una relacién significativa entre
las técnicas de marketing y las
inversiones de las Mypes del distrito
Jesus Maria, 2023

Disefo de investigacion

Poblacion y muestra

Variables y dimensiones

Tipo
Aplicada

Descriptivo - correlacional

Diseio
No experimental

Transversal

Poblacion

6652 Mypes del distrito de Jesus
Maria

Muestra

364 ypes del distrito de Jesus Maria

Variables Dimensiones

Marketing digital

Técnicas de

Marketing Marketing tradicional

Marketing Mix
Rentabilidad

Incremento
de las
ventas

Posicionamiento en el
mercado

Inversiones y desarrollo
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Anexo 2: Tabla de operacionalizacion de variables

ESCALA
DEFINICION DEFINICION
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES MEDDICE:ION
Marketing de contenidos.
o , MARKETING | E-mail marketing.
Las técnicas de marketing DIGITAL
son herramientas Redes sociales
que permiten dar a
e Las técnicas de conocer los
z . productos de las Llamadas espontaneas
— marketing son unos
U lentes instrumentos empresas y atraer PR
X eg(r’:e roar o clientes. La mayoria Carteles publicitarios.
< para = : de las Mypes del| MARKETING
= experiencia de compra distrito de Jests | TRADICIONAL | Anuncios por televisidn y
L positiva en el Maria va sea bor ORDINAL
o consumidor, ya P por radio.
7)) desconocimiento o
< traduciéndose en un
) , por temas de costo
= aumento notorio de las trabaian Gnicamente Product
& ventas (Hernandez, J ! S roducto
T 2021) con las tecnicas
= . tradicionales Precio
limitando asi el MARKETING
alcance de sus MIX Plaza
productos y servicios
Promocidn
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ESCALA

DEFINICION DEFINICION
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES MED?CEHON
Rentabilidad
Acumulada.
Rentabilidad
RENTABILIDAD Financiera

n El incremento de las ventas Rentabilidad

|<£ es la variable que Comercial.

Z . nos permite conocer

L El incremento en las el crecimiento de lo —

> ventas es el aumento en . Por beneficios

) ) . vendido por las

< la cantidad vendida de Mvoes del distrito de o o

" productos o servicios Jeﬁ]s Maria a través Por publico objetivo

&) durante un determinado de los afos POSICIONAMIENTO ORDINAL

@] periodo de tiempo . y EN EL MERCADO Por competidor

= también nos

= comparado con el e s

m : permitira conocer la ,

s anterior (Zendesk, relacion existente Por precio

w 2023). L

[ con la aplicacion de

LZ> las  técnicas de Bienes de capital

marketing.

INVERSIONES Y
DESARROLLO

Variacion de

existencias en stock

Crecimiento externo
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Anexo 3: Tamaino de la muestra

Férmula para Poblacion Finita

NZ%pq 6652(0.95)2(0.5)(0.5)

n

n = 364 Mypes

Donde:

N = Tamano de la poblacion

Z= Factor de confiabilidad

p = Probabilidad de que ocurra el evento estudiado

q = (1-p) Probabilidad de que no ocurra el evento estudiado
e = Error de estimacion maximo aceptado

n = Tamano de la muestra

~ (N—1e?+22pq (1052 — 1)(0.05)2 + (0.95)2(0.5)(0.5)

:6652
:0.95

:0.50

:0.50

:0.05

:364
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Anexo 4: Solicitud a la Municipalidad de Jesus Maria

SOLICITO: Informe o Listado de las MYFES [micro y
peguenas emprasas) ubicadas an 2l

distrito de Jesds Maria

SEMNOR:
JESUS ALBERTO GALVEZ OLIVARE S

ALCALDE DE LA MUNICIPALIDAD DE JESUS MARIA

Yo, CARLDS JESUS ZAPATA ROMERO,
identificado con DMNI N® 44375518, con domicilio en
A Micaela Bastidas 1148 Torre 1 Dpto 207 — Comas,
me presanto respetucsameants ante usted y expongo:

Cue, siendo Bachiller en Administracion y Megocios Intemacionales de la
Universidad Alas Peruanas, deseando realizar una fesis de investigacion y
amparado en la Ley M® 27206 “Lay de Transparencia y Acceso a la Informacion
Publica”, recurro ante su digno despacho pars sclicitar: Informe o Listado de
las Mypes (micro ¥y pequefias empresas) ubicadas en el distrite de Jesis
Maria para opter por &l grado de Licenciado en Administracion y Megocios
Imternacionales.

For lo expuesto:

Ruego a usted acceder a mi solicitud.

Jesus Maria, 23 de enero del 2024

CARLOS ZAPATA ROMEROC
DMl N° 44375518
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Respuesta de la Municipalidad de Jesus Maria

Notificacién en referencia al Documento 01663-2024 Municipalidad de Jests Maria

Alvaro Antonio Gutierrez mendoza <agutierrezm@munijesusmaria.gob.pe >
Para: Usted

A
CC: Heylyn Astrid Arellano Huertas

@ CARTA 118-2024 ZAPATARO... , @ REPORTE DE LICEMCIAS MIC...
170 KB 4 MB

2 archivos adjuntos (4 MB) & Guardar todo en OneDrive & Descargar todo

Buenas Tardes Estimado Sr.(a) ZAPATA ROMERO CARLOS JESUS
En atencidn a sus escrito presentado el dia 23 de Enero de 2024: Documento N° 01663-2024

Debao indicarle gue a sido atendido con Carta: N°0118-2024-MDJM-GDE-SGDECT

Las cuales se adjuntan a la presente.

Agradeceré se sirva confirmar su recepcion.
hago propicia la ocasidn para expresarle mi respeto y consideracion.
atentamente

Alvaro Gutierrez Mendoza
Sub Gerencia de Desarrollo Empresarial, Comercializacién y Turismo

= Responder 4~ Responder a todos 7 Reenviar

o & 7
Lun 12/02/2024 14:47
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Anexo 5: Instrumento de recoleccién de datos

Cuestionario — Técnicas de Marketing

Instrucciones: Estimados senores, el presente cuestionario, tiene como finalidad
encontrar el grado de relacion que tiene las técnicas de marketing en el incremento
de las ventas en las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023. Para este fin se pide de
favor llenar el presente cuestionario, asegurando el anonimato y reserva de los
datos recabados. Marque la opcion que mejor se cifie a su opinion, con un aspa

(X).

1: Totalmente

en desacuerdo

2:En desacuerdo 3:Indeciso 4:De acuerdo 5:Totalmente

de acuerdo

NO
de

items

Alternativas

1]2][ 3] 45

Dimension: Marketing Digital

1

Considera usted que el marketing de contenidos es una técnica
que coadyuve con el objetivo de atraer clientes

2 Cree usted que el e-mail marketing es una técnica favorable para
captar clientes
Considera usted que el uso de las redes sociales es una técnica
3 confiable que influye en la decision del cliente

Dimension: Marketing Tradicional

Las llamadas espontaneas son bien recibidas por los clientes

4
Considera usted que el uso de carteles publicitarios sea una
5 técnica necesaria y favorable para su empresa
Cree usted que anunciar por radio y television sigue teniendo un
6 gran impacto en el objetivo de captar clientes

Dimension: Marketing Mix

Considera usted que las cualidades de sus productos generan

7 impacto en los clientes

8 Cree usted que los precios influyen en la decisién de compra por
encima de la calidad de los productos

9 Cree usted que la ubicacion de su local es importante para sus
clientes al momento de decidir débnde comprar
Considera usted que las técnicas de promocion y publicidad de

10 | sus productos utilizadas hasta el momento son las mas

adecuadas
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Cuestionario — Incremento de las Ventas

Instrucciones: Estimados sefores, el presente cuestionario, tiene como finalidad
encontrar el grado de relacién que tiene las técnicas de marketing en el incremento
de las ventas en las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023. Para este fin se pide de
favor llenar el presente cuestionario, asegurando el anonimato y reserva de los
datos recabados. Marque la opcion que mejor se cifie a su opinion, con un aspa
(X).

1: Totalmente 2:En desacuerdo 3:Indeciso 4:De acuerdo 5:Totalmente
en desacuerdo de acuerdo
N° Alternativas

it
de ems 1]2] 3] 4 |s

Dimension: Rentabilidad

La rentabilidad acumulada en los ultimos afios ha sido segun lo

1 planificado

La rentabilidad financiera de la empresa ha ido creciendo afio tras
2 afo

Comparado con el afno anterior, aumentd su rentabilidad

3 .
comercial

Dimension: Posicionamiento en el mercado

4 Considera usted que los beneficios ofrecidos por sus productos
son el principal instrumento de posicionamiento

5 Cree usted tener bien definido el publico objetivo para su negocio

Cree usted tener buen posicionamiento respecto a su
6 competencia

Considera usted que el posicionamiento obtenido esta

7 o ! .
principalmente en funcién de los precios de sus productos

Dimension: Inversiones y Desarrollo

Considera usted que invertir en bienes de capital garantiza

8 :
incrementar las ventas
Cree usted que predecir las ventas a través de la variacion de
9 existencias de stocks es una practica recomendada para su
empresa
10 Considera usted factible establecer alianzas o acuerdos

comerciales
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Anexo 6: Evaluacion por juicio de expertos
Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento: “Técnicas
de marketing y su relacion con el incremento de las ventas en las Mypes del distrito
Jesus Maria, 2023”. La evaluacion del instrumento es de gran relevancia para lograr
que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de éste sean utilizados

eficientemente. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez:

Grado profesional: Maestria ( ) Doctor ( )
] Clinica ( ) Social ( )
Area de formacion académica:
Educativa ( ) Organizacional ()
Areas de experiencia profesional:
Institucion donde labora:
Tiempo de experiencia profesional en 2 a 4 afos ( )
el area: Mas de 5afios ()

Experiencia en Investigacién Psicométrica:
(si corresponde)

2. Propdésito de la evaluacion
Validar el contenido del instrumento, por juicio de expertos

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o
inventario)

Técnicas de marketing y su relacion con el
Nombre de la Prueba: incremento de las ventas en las Mypes del
distrito Jesus Maria, 2023

Zapata Romero Carlos Jesus

Autor:
Procedencia: Lima
Administracion: Presencial

Tiempo de aplicacion: 20 minutos

Ambito de aplicacion: Mypes del distrito de Jesus Maria

Esta compuesta por:

Variable 1: 3 dimensiones, 10 indicadores
y 10 items

Variable 2: 3 dimensiones, 10 indicadores
y 10 items

Significacion:
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4. Soporte tedérico

Subescala
(dimensiones)

Escala/AREA Definicion

Marketing digital

Las técnicas de marketing son unos

e Marketing excelentes instrumentos para crear
TECNICAS DE .- . . i,
tradicional una experiencia de compra positiva en
MARKETING ) .
el consumidor, traduciéndose en un
aumento notorio de las ventas
e Marketing de ]
, (Hernandez, 2021).
referidos
¢ Rentabilidad
El incremento de las ventas es el
aumento en la cantidad vendida de
e Posicionamiento | productos o servicios durante un
INCREMENTO en el mercado determinado  periodo _de tiempo
DE LAS comparado con el anterior (Zendesk,
VENTAS 2023).

e Inversiones vy

desarrollo

5. Presentacion de instrumentos para el juez

A continuacion, a usted le presento el cuestionario: “Técnicas de marketing
y su relacion con el incremento de las ventas en las Mypes del distrito Jesus
Maria, 2023”, elaborado por Carlos Jesus Zapata Romero en el afio 2024.
De acuerdo con los siguientes indicadores, califique cada uno de los items
segun corresponda.
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Indicador

decir, su sintactica

y semantica son

3. Moderado nivel

Categoria Calificacion
1. No cumple con el criterio | El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modificaciones o
2. Bajo Nivel una modificacion muy grande en el uso de las
El item se palabras de acuerdo con su significado o por
comprende la ordenacion de estas.
facilmente, es

Se requiere una modificacién muy especifica

de algunos de los términos del item

relacion légica
con la dimensién
o indicador que

esta midiendo.

de acuerdo)

adecuadas.

4. Alto nivel El item es claro, tiene semantica y sintaxis
adecuada.

1. totalmente en El item no tiene relaciéon logica con la
dimension.

desacuerdo (no cumple

COHERENCIA | con el criterio)
El item tiene 2. Desacuerdo (bajo nivel El item tiene una relacidén tangencial /lejana

con la dimension.

3. Acuerdo (moderado

nivel)

El item tiene una relaciéon moderada con la
dimension que se esta midiendo.

4. Totalmente de Acuerdo

(alto nivel)

El item se encuentra esta relacionado con la
dimension que esta midiendo

RELEVANCIA
El item es
esencial o

importante, es

decir debe ser

incluido.

1. No cumple con el criterio

El item puede ser eliminado sin que se vea

afectada la medicion de la dimension.

2. Bajo Nivel

El item tiene alguna relevancia, pero otro item

puede estar incluyendo lo que mide éste.

3. Moderado nivel

El item es relativamente importante.

4. Alto nivel

El item es muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi como
solicitamos brinde sus observaciones que considere pertinente

1 No cumple con el criterio

2. Bajo Nivel

3. Moderado nivel

4. Alto nivel
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Dimensiones del instrumento: TECNICAS DE MARKETING

- Primera dimension: Marketing Digital
- Objetivos de la dimensién (describa lo que mide el instrumento)

Indicadores

items

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
recomendaciones

Marketing de

Considera usted que el
marketing de contenidos

. es una técnica que
Contenidos I
coadyuve con el objetivo
de atraer clientes
Cree usted que el e-mail
E-mail marketing es una técnica
marketing favorable para captar

clientes

Redes Sociales

Considera usted que el
uso de las redes sociales
es una técnica confiable
que influye en la decision
del cliente

- Segunda dimension: Marketing Tradicional

- Objetivos de la dimensién (describa lo que mide el instrumento)

Observaciones/

Indicadores items Claridad | Coherencia | Relevancia .
recomendaciones
Las llamadas
Llamadas .
espontaneas son bien
espontaneas e .
recibidas por los clientes
Considera usted que el
uso de carteles
Carteles publicitarios sea una
publicitarios técnica necesaria y
favorable para su
empresa

Anuncios por
television y por
radio

Cree usted que anunciar
por radio y television
sigue teniendo un gran
impacto en el objetivo de
captar clientes
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- Tercera dimensién: Marketing Mix
- Objetivos de la dimensién (describa lo que mide el instrumento)

Observaciones/

Indicadores items Claridad Coherencia | Relevancia .
recomendaciones

Considera usted que las
Producto cualidades de sus
productos generan
impacto en los clientes

Cree wusted que Ilos
precios influyen en la
decision de compra por
encima de la calidad de
los productos

Precio

Cree wusted que Ia
Plaza ubicacion de su local es
importante para sus
clientes al momento de
decidir dénde comprar

Considera usted que las

Promocion técnicas de promocién y
publicidad de sus
productos utilizadas

hasta el momento son
las mas adecuadas

Dimensiones del instrumento: INCREMENTO DE LAS VENTAS

- Primera dimensién: Rentabilidad
- Objetivos de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

Observaciones/

Indicadores items Claridad Coherencia | Relevancia .
recomendaciones
La rentabilidad
Rentabilidad acumulada en los

ultimos anos ha sido

Acumulada . o
segun lo planificado

3 La rentabilidad
Rentabilidad | financiera de la empresa
Financiera ha ido creciendo afio

tras afo

Comparado con el afo
Rentabilidad anterior, aumenté su
Comercial rentabilidad comercial
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- Segunda dimension: Posicionamiento en el mercado

- Objetivos de la dimensién (describa lo que mide el instrumento)

Indicadores

items

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones/
recomendaciones

Por beneficios

Considera usted que los
beneficios ofrecidos por
sus productos son el
principal instrumento de
posicionamiento

Por publico
objetivo

Cree usted tener bien
definido el publico
objetivo para su negocio

Por competidor

Cree usted tener buen
posicionamiento
respecto a su
competencia

Por precio

Considera usted que el
posicionamiento
obtenido esta
principalmente en
funcion de los precios
de sus productos

- Tercera dimension: Inversiones y Desarrollo

- Objetivos de la dimensidn (describa lo que mide el instrumento)

Observaciones/

Indicadores items Claridad | Coherencia | Relevancia .
recomendaciones
. Considera usted que
Bienes de . . .
; invertir en bienes de
Capital . .
capital garantiza
incrementar las ventas
Cree usted que predecir
L las ventas a través de la
Variacion de o . .
. . variacion de existencias
existencias en
de stocks es una
stock .
practica recomendada
para su empresa
Considera usted factible
Crecimiento establecer alianzas o
externo acuerdos comerciales
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Lima, 26 de enero del 2024

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso respecto al
numero de expertos a emplear. Por otra parte, el nUmero de jueces que se debe emplear en un
juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento. Asi, mientras Gable y
Wolf (1993), Grant y Davis (1997), y Lynn (1986) (citados en McGartland et al. 2003) sugieren un
rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10 expertos brindaran una
estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento (cantidad minimamente
recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Si un 80 % de los expertos han
estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado al instrumento
(Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkas et al. (2003).

Ver: https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Evaluacion por juicio de expertos

Respelado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento:
“Técnicas de markeling y su relacidn con al incremenio de las venias en las
mypes del distrito Jesus Maria, 2023". La evaluacion del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados oblenidos a parlir de

asle sean utilizados eficieniemente. Agradecemaos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Momibre del juez:
Grado profesional: Maesiria [ ) Doclor | % )
, , Cliica [ )  Sodgal | )
Area de lofracitn académica:
Educatval x | Crganitaconal {x |
Areas de experenda profesional
Inestilcian donde [abora:
Tiernpo de experiencia profesional en Zadahes | )
Al frag; Mis da Safoa| x|
Experiencia en Irvestligacion Psicométrica:
(8 eorresponde]

2. Proposito de la evaluacion
Validar el contenido del instrumento, par juicio de expartos

J. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o

inventario)
Técnicas de marketing ¥ su relacidn con &

Mormibre de i3 Prueba: incremento de las ventas en s mypes dal
dislriba Jests Mara, 2023

Autor Zapata Romess Calos Jasis

Procadensa: Lii

Adrminsiraciin Presancial

Tiermipo de aplicacian: 20 minuilag

Amibite de aplicacisn: Mypes del distilo de Jesds Maria
Esti compuesla por:
Variable 1: 3 dmensiones, 10 indcadares

, y 10 Rems

Sigrificaciin. Variable = 3 dmensiones, 10 indicadores

y 10 Mems
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4. Soporte tedrico

Subescala

Definicid
Escala/AREA (dimensiones) nicion
«  Marketing digital
Las lécnicas de markeling son unos
= Marketing excelentes instrumentos para crear
TECHNICAS DE .
tradicional una experiancia de compra positiva en
MARKETING
&l consumidar, traduciéndose en un
aumento notorio de las  venlas
" Matketng ce Hernandez, 2021
eforidos (Hernandez, ).
« Rentabilidad
El incremento de las ventas es el
aumento en |a cantidad vendida de
« Posicionamients | productos o servicios durante un
INCREMENTC en &l mercado delerminado  periodo .I:h tiempo
DE LAS comparado con el anterior (Zendesk,
VENTAS 2023).

&  |nvarsiones

desarrollo

¥

5. Presentacion de instrumentos para el juez

A continuacidn, a usled le presento el cuesbonarioc "Técnicas de
marketing y su relacion con el incremento de las ventas en las mypes del
distrito Jesds Maria, 2023°, elaborado por Carlos Jes(s Zapala Romero
en &l afio 2024. De acuerdo con los siguientes indicadores, califique cada
uno de los items segun corresponda.

54



Categaria Calificacién Indicador
1. Mo cumple con o diberio | El fem no s clan.
CLARIDAD El ilem requiera baslantes modificacianes o
Z. Bajn Nivel uria modificacian muy grande an & uso de las
Bl fem e paabras de acuerdo con su sighifcado o por
Gomprands [& ordenacion de eslas,
Thcimenka, ag
discir, 50 Sinthclica | 3. Moderado nivel Se requiers una modfcacion muy especiica
v semdnlica son di Algunes de los eminos dal Mem
aeciiadas.
4. Alte nivel El ferm e claro, Gene semankica y sinfads
Adacumda,
1. latalments en El ilem no fere reladdn Ibgica con &
desacuerto (no cumple dimension.
COHEREMCIA | con el citeria)
El tern fene | 2. Desacuanda (bajo tivel | El ilem Gene una relaton langencial hejansa
relacidn logica | de acuerde) Gon |a difmansidn.
con la dimension | 3. Acuerdo (maderada El ifem liene una relacidn moderada con |a
o indicader que | pivel dimension que se estd midiends.
esta midendo. (4 Tolakmenle de Acusrda | EI e se encuenlra esld relacanads con la
(alte ivel dimension que asth midienda
RELEVAMCIA | 1. Mo cumple con el aiterio | El fem pusde ser aliminads sin que g2 vea
El itam &5 afectada ka medicidn de la dmensian.
edantial o 2. Bao Mivel El e fine alguna relevancia, peno ol fiem
impanante, es puede estar incliyendo lo gue mide dste.
decir debe ser [ 3. Moderado nivel El e s relalivaments importans.
indiida.
4. Alta nivel El e e muy relevante y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los fems y calificar en una escala de 1 & 4 su valoracion, asl
como solicitamos brinde sus observaciones que considere partinente

1 Mo cumple con & criberio

7. Bajo Nvel

3. Maderada fivel

4, Al nivel
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Dimansiones del instrumenio: TECHICAS DE MARKETING

- Primera dimensidn: Marketing Digital

- Dbjetivos de la dimensidn (describa lo que mide el instrumenio)

Indicadares

Hems

Claridad

Coherencia

Relevancia

Dbservaciones
recomendaciones

Markating de
Conlbenidos

Considera usled que el
rarkaling de conlenidos
B%  UNA  DRcnich  que
coadywe con & objelive
de alrder clienles

E-mail
rarkeling

Cres usted que & a-mail
rriarkeling &% una &cnica
favorable para caglar
clieriles

Radas Socaks

Congsidera usled que el
Ui e [ag redes goc|es
B% urd becrica conliable
fue influye & |a dedsion
dal clierile

- Segunda dimension: Marketing Tradicional
- Objetives de |a dimension (describa lo gue mide & instrumenio)

. Observaciones/
Indicadores Hems Claridad | Coherencia | Relevancia [ o e
it mﬂ:ﬂﬁfm 3 3 3
esponlaneas rescibidas par |os clenies
Considera uslad que &l
gt de  carfeles
Carleles publicitaios  sea  ima P 4 3
publicilarios bherica mecesara g
favorable para  su
Empresa
. Cres ushed que anunciar
Anuncios pof | par radio y fedevisin
lebevigion ¥ pof | sigue lefiends un gran 3 3 4
radia impacio én & objelivo de
caplar clienies
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Tercara dimension: Marketing Mix
Objetives de la dimension (describa lo gque mide &l instrumenta)

Indicadores

Hems

Claridad

Coherancia

Relevancia

Dbservaciones
recomendaciones

Produscn

Congidera uslad que ks
clalidades de sus
produclos generan
impacio en los clenles

Precio

Cree  usied que oS
pracios influyen en la
decisitn de compra por
encima de |a calidad de
lo% producios

Plaza

Cree  usbed que |la
ubicadion de su local s
imporiante para  sus
clienies & momenio da
decidir donde compiar

Promocian

Considera wsled que las
bhcricas de promacion y
publicidad de s
produclos  uilizadas
Fasta & momenls =an
las mis adacuadas

Dimensiones del instrumenio: INCREMENTO DE LAS VENTAS

Primera dimensién: Rentabilidad
Objetivos de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

. Observaciones/
Indicadores Hems Claridad | Coherencia | Relevancia sndacions
La raptabiidad
Renlabifidad |  S°UMUca en o
P—— L.i[rn.us afice |'ﬂ gida 3 3 4
gequn o planificada
. La rentabiidad
Rentabiidad | financiera de |a empresa P 3 P
Financaera bt id craciendo afio
fras afio
Comparado con & afio
Fenlablidad | anberiof, aumenld su 3 p P
Comercial resnilabilidad comercial
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- Segunda dimensidn: Posicionamiento en el mercado
- Dhjatives da la dimensidn {describa ln qoa mide al instromiants)

Indiicadares

Hems

Claridad

Coherencia

Relevantia

Observaciones/
recomendacions

Por baneficios

Considera usted que los
beneficios ofrecidos par
g5 produchos son e
principal insirumenlo de
o] oo i by

Par publico
abjediva

Cres =ied [enér bien
definide @ plblico
abjedive para suU negocio

Par compedidor

Cres uslsd lener busn
posiconamienka
resnecio a s
compebenta

Por precio

Considera usted que
posEanameenls
ablenido esta
principalmenis &n
funcidn de los pracios
e 5us produclos

- Tercara dimension: Inversiones y Desarmollo
- Dbjetivos de la dimensidn {describa lo gue mide el instrumenta)

. Obsarsaciones!
Indlicadores Hems Claridad | Coherencia | Relevancia - —
Considera usled gue
E:,;:E[::E imﬁl an  bienes .dE' 3 3 3
M capital garanliza
incremenlar s venlas
Cres usbed que pradacir
Variacian de las '.l'E!'L':I!- a lru'n:nés -:IE_ la
. . vamacin de axislencias
aislEncias en 3 4 4
ok da _slul.'hs B2 UnA
praclica  recomendada
pard SU empresa
Considara usted laclible
Cracmienlo eslablece;  akanras o 4 3 3
axlama almpdos comancales
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Lima, 26 de enero del 2024

5%%

S — | e "
Henry Huamanchumo Venegas
DNI: 17968344

Pdl.: &l presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb [1954) a5 como Powed | 2003), mencionan que no existe un consenso
respectn al nimero de expertos  emplear. Por otra parte, &l nimern de jusces gue se debe
emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la dversidad del conocimienta, Asi,
mieritras Gable y Walf [1993), Grant y Davis {1997), y Lynn [1985) |citadas &n MeGartland et al.
2003 sugiéren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrks et a1, (2003) manifiestan que 10
expertos brindardn una estimacion confiable de la valide: de contenido de un instrumentn
|cantidad minimamente recomendable para construcciones dé nuevas indrurmentos). Si un B0
% de |os expertos han estado de acuerda con |8 valides de un item éste puede ser incorporada
al instrumenta [Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkds et al (2003).

Vi ibtps: | fwww revistaespacion. comjcited 2017 feited 2017-23,pef entre otra bibhicgratia,
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Evaluacion por juicio de expertos

Respefada jueza; Usted ha sido seleccionada para evalwar el instrumento:
“Técnicas de marketing y su relacion con el incremento de las ventas en las
mypes del distrto Jesis Maria, 2023°. La evaluacion del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de

éste sean ufilizados eficientemente. Agradecemos su valiosa colaboracion.

KR 1. Datos generales de la jueza

MWombre de la jusza: riorella Aeda Chunga|
Grado profesional: Maestna (x] Uoctor{ ]

. L Clinica _{ ] Social { )
Ares de formacion academica:

Educativa | i Organizacional { x )

freas de experiencia profesional: 17 anos
Institezion donds labara: Agroindustnas Nobex 5.A.
Tiempa de experiencia profesienal en Zadanos ] )
2l area: MazdeSafos| X |
Expenencia en Invesbgacion Feicometncs: | -
{si corresponde)

2. Proposito de la evaluacion
Validar el contenido del instrumento, por juicio de experios

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o
inventario)

Tecnicas d2 marketing y su relacion con 2l

Mombre de la Prusba: incremento de |as wentas en las mypes del
distrito Jesus Mana, 2023

Zapata Fomerd Caras Jesus

Autor:
Procedencis: Lima
Administracion: Fresencial

2 rinurtos
Wlypes del distnio de Jesus Mana

Tiempa de aplicacidn:

Ambito de aplicacion:

Esta compuesta por:

Wariable 1: 2 dimensiones, 10 indicadores
e v 10 items

Sigrificacion: Wariable 2: 3 dimensiones, 10 ndicadores
v 10 items




Indicador

Categoria Calificacion
1. Mo curmnple con el criterio | Elftern no 25 clara.
CLARIDAD El itzm requiere bastantes modificaciones o
2. Bajo Mivel una medificacidn muy grande en el uso de las
El  item == ralabras de acuerdo con su significado o por
comprends Is ordenacidn de estas.
faciments, EE

decir, su sintacfica | 2. Moderado nivel
Y Eemantica son

S reguiere una modificacidn muy especifica
de algunos de los términos del itzm

sdecuadas.
4. Alto nivel El ftern es clarg, tiene semantica y sintaxis
sdecuada.
1. totsimentz en El fiem no tens relzcion fogica con a
desgcusrdo (no cumple dimensian.
COHERENCIA | zon =l criteria)

El item tizne 2. Desscuerda [bajo nivel

relzcidn logica de acwerdo)

El tam tiene una relacion tangencial lejana
con la dirmensidn.

con la dimensidn | 3. Acuerdo (moderado
o indicador que nivel)

Elitern tizne una relacion moderads con [3
dimension que s& estd midisndo.

estd midiendo. [ 4. Totalments de Acuerdo

Elitern =& encuentra es1a relacionado con i3
dimension que estd midiendo

{alo mivel)
RELEVANCIA 1. Mo cumple con el criterio | El ftem puede ser eliminado sin que se wea
£l ftem ez sfectada la medicidn de ks dimension.
asencial o 2. Bajo Mivel El item fisne alguna relevancia, pero ofra item
importants, &s puede estar incluyendo lo que mide 2ste.

decir debe ser 2. Moderado nivel

incluido.

El ftem es relativaments imgoriants.

4. Alto nivel

Elftern a5 rouy relevante y debe s2r inchuido.

Lear con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 a 4 su valoracion, asi
como solicitamos brinde sus chservacionas gque considere perinents

T No cumple con el critena

2 Hajo Ml

2. Moderado nivel

4_Alto nivel
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4. Soporte tedrico

Subescala

Escala/AREA . ) Definicion
{dimensiones)
Marketing digital
Las técnicas de marketing son unos
Marketing excelentes instrumentos para crear
TECMICAS DE L o -
tradicional una experencia de compra positiva en
MARKETIMG .
el conzumidor, traduciendose en un
aumento notorio de las wventas
Marketing de Herndndez 2021
ernandez, .
referidos l: )
Rentabiidad |
El incremento de las wventas es el
auments en la canfidad vendida de
Fosicionamianto | productes o servicios durante un
INCREMENTC i 5 i
an el mercado determinado  periodo _de tiempo
DE LAS comparado con el antenior (Zendesk,
WVENTAS 2023).

Inversiones
desamollo

¥

5. Presentacion de instrumentos para el juez

& continuacion, & usted le presenfo el cuestionario: “Técnicas de
marketing vy su relacion con el incremento de las ventas en las ppypes del
distrito Jesis Maria, 2023", elaborado por Carlos Jesis Zapata Romero
en el afio 2024. De acuerdo con los siguientes indicadores, califique cada
uno de los items sequn comesponda.
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Dimensicnes del instrumento: TECNICAS DE MARKETING

- Primera dimension: Marketing Digital
- Ohbjetivos de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

Observaciones]

Indicadores ftems Claridad | Coherencia | Relevancia recomendaciones
Considera usted que =l
y marketing de contenidos
I'ul'I:ar::Etlr!g de oz uns  tecnica que 3 3 4
orteniaas coadyuve con el ohjstive
de atraer clientes
Cree usted gue & a-mail
E-mail marksting es una t2cnica 4 3 4
miarketing favorable para captar
clientes
Considera usted que =l
Redes Sociales | wso de las redes sociales
25 una técnica confiable 4 4 4

que influye en ls decision
del cliente

- Segunda dimension: Marketing Tradicional

- Ohbjetivos de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

Indicadores

itE'I'I'IE

Claridad

Coherencia

Relevancia

Observaciones]

recomendaciones
Ulsmadas Las lamadas
espontansss esponianeas san_l:uen 3 3 4
recibidas por los chentes
Considera usted que =l
us0 de careles
Carteles publicitarios sea una 3 5 4
publicitarios técnica  necesaria ¥
favorable para su
EMpress
Cree usted que anunciar
Anuncios por | por radic v television
tebevizidn y por | sigue tenizndo un gran 4 4 4
radio impacto en el chjetive de

captar clisntes
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Tercera dimension: Marketing Mix

- Objetivos de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

Indicadores

ftems

Claridad

Coherencia

Ralevancia

Ubsarvaciones!
recomendaciones

Producto

Considera usted que las
cualidades de sus
productos generan
impacta n los clientes

Precio

Cree usted que los
precios influyen en la
decision de compra por
encima de la calidad ds
los productos

Plaza

Cree usted gque I3
ubicacion de su local es
importante  para  sus
clientzs al momenio de
decidir gppde comprar

Fromaocion

Considers usted que las
técnicas de promaocion y
publicidad de  sus
productos utiizadas
hasts =l momento son
las mas adecuadas

Dimensicnes del instrumento: INCREMENTO DE LAS VENTAS

Primera dimension: Rentabilidad

- Objetivos de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

Indicadores

ftems

Claridad

Coherencia

Ralevancia

Ubsarvaciones!
recomendaciones

Rentabilidad
Acurmulada

[5 rentsbilidad
acumulzda en los
ultimos anos ha sida
s=gun la planifizado

Rentabilidad
Financiera

La rentsbilidzd

financiera de la empresa
ha ido creciendo ano
tras afa

Rentabilidad
Comercial

Comparade con & ano
anferior, aummentd su
rentabilidad comercial
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- Segunda dimension: Posicionamiento en el mercado
- Objetivos de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

Indicadoras

itE'I'I'IE

Claridad

Coherencia

Relevancia

Ubsarvaciones!
recomendaciones

Por beneficios

Considera usted gue los
bensficios ofrecidos por
sus productos son el
principal instrumento de
posicionamients

Por publico
objstivo

Cree usted tener bisn
definide el pudblico
objetive para su nepocio

Por competidor

Cree usted tener buen
posicionamiento
respscto 3 su
competencis

Paor precio

Considera usted que =l
posicionamiento
obtznido esta
principalmente en
funcion de los precios
de sus producios

- Tercera dimension: Inversiones y Desarrollo
- Objetivos de la dimension (describa lo gue mide el instrumenta)

Ubsarvaciones!

Indicadoras ftems Claridad | Coherencia | Relevancia recomendaciones
Bi d Considers usted gue
'g;eﬁale invertic en bienes de 3 3 3
P capital garantiza
mncrernantar las ventas
Cree usted gue predecir
_ las ventas 3 trawds de la
\'I:fi:m':!"_d: variacion de existencias 3 3 s
Ems':t:ﬁ‘ BN | d=  stocks s una
practica  recomendads
D&ra 5U BMmpresa
Considera usted factible
Crecirmiznto establecer alianzas o 4 3 "
exiema scuerdos comerciales
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Lima, 25 de marzo del 2024

oni: 4SS 20590

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb {1994) asi como Powell (2003), mencionan que no existe un consenso
respecto al nimero de expertos a emplear. Por otra parte, el nimero de jueces que se debe
emplear en un juicio depende del nivel de experticia y de la diversidad del conocimiento, Asi,
mientras Gable y Wolf (1993), Grant y Davis (1997}, y Lynn (1986) (citados en McGartland et al.
2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkas et al. (2003) manifiestan que 10
expertos brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento
(cantidad minimamente recomendable para construcciones de nueves instrumentos). Si un 80
% de los expertos han estado de acuerdo con la validez de un item éste puede ser incorporado
al instrumento (Voutilainen & Livkkonen, 1995, citados en Hyrkis et al. (2003).

Ver: https://www.revistaespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra bibliografia.
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Evaluacion por juicio de expertos

Respetado juez: Usted ha sido seleccionado para evaluar el instrumento:
“Técnicas de marketing y su relacién con el incremento de las ventas en las
mypes del distrito Jesis Maria, 2023", La evaluacion del instrumento es de gran
relevancia para lograr que sea valido y que los resultados obtenidos a partir de
éste sean utilizados eficientemente. Agradecemos su valiosa colaboracion.

1. Datos generales del juez

Nombre del juez: CARLOS ALBERTO MALLMA C@ELL
Grado profasionak Maestria ( X ) Doctor{ )
Area de formacion academica, o ' Sy )
Educatva( ) Organizaconal ()
Areas da expariancia profesional:
Institucion donde labora:
Tiempo de expenencia profesional en 2adafes ()
&l dres: Masde Saflos( X )
Experencia en Investigacion Psicométrica:
(si corresponde)

2. Propésito de la evaluacion

Validar el contenido del instrumente, por juicio de expertos

3. Datos de la escala (Colocar nombre de la escala, cuestionario o

inventario)
Técnicas de markeling y su relacion con el
Nombre de la Prueba: Incramento de las ventas an las mypes dal
distrito Jes(s Maria, 2023
= Zapata Romero Carlos Jes(s
| Administracion: Presancal
Tiempo de aplicacin 20 minutos
Ambito de aplicacion: Mypes del distrito da Jesus Maria
Esta compuesta por:
Variable 1: 3 dimensiones, 10 indicadores
. . y 10 items
Sigrifasion: Variable 2: 3 dimensiones, 10 indicadores
y 10 items
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4. Soporte tedrico

Subescala
Definicio
Escala/AREA (dimensiones) "
« Marketing digital
Las técnicas de marketing son unos
* Marketing excelentes instrumentos para crear
TECNICAS DE 5
tradicional una experiencia de compra positiva en
MARKETING . i
el consumidor, traduciéndose en un
aumento notoric de las ventas
* Mekogde | (Hemindez. 2001
P (Heen , ).
« Rentabilidad
El incremento de las ventas es el
aumento en la cantidad vendida de
+ Posicionamiento | productos o servicios durante un
INCREMENTO onelmercado | determinado  perodo  de  tiempo
DE LAS comparado con el anterior (Zendesk,
VENTAS 2023).
* Inversiones
desarrollo

5. Presentacion de instrumentos para el juez

A continuacidn, a usted le presento el cuestionario: “Técnicas de
marketing y su relacion con el incremento de las ventas en las mypes del
distrito Jasus Maria, 2023", elaborado por Carlos Jesis Zapata Romero
en el afio 2024. De acuerdo con los siguientes indicadores, califique cada
uno de los items segun corresponda,
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Indicador

Categorla Callficacién
1. No cumple con @l criterio | El item no es claro.
CLARIDAD El item requiere bastantes modficaciones o
2. Bajo Nivel una modficacion muy grande en el uso 08 las
El  ftem se palabras de acuerdo con su sgnificado o por
comprenda & ordenacitn de estas,
taciments,  es — T o
deck, su sintdctica | 3. Moderado nived Se requiera una modificacién muy espacifica
y samdntica son de aljunos de s 1eminas del item
adecuadas,
4. Alto rivel El iteem es claro, tiena semantica y sintaxis
adecuada,
1. lolakmente en El item no liene relacdn Mgica con la
desacuerdo (no cumple dimensidn.
COHERENCIA | con al criteno)
El item tiana 2. Desacuerdo (bago nivel | El Item tena una relacidn tangencial Nefana
relacin logica | de acverda) 2004 cimanakin,
con la dimensidn | 3. Acuerdo (moderado El itam tiene una redackén moderada con la
o indicador que | nivel) dimensian que se esta midiendo,
astd midiendo. | 4. Totaimente de Acuerdo | El itam se encuentra estd relacionado con la
{alta rivel) dimensidn que estd midiendo
| RELEVANCIA | 1.No cumple con el criterio | El ilem pusde ser sliminado sin que se ves
El itam o5 afactada la medicidn de la dimensidn.
esencialo | 2. Bajo Nived El fterm tiens alguna relevancia, pero otro flem
importante, es puede estar ncluyendo lo qgue mide éste,
decir debe ser | 3, Moderado nived El itam es relativaments mportante,
Inchiida.
4. Alto nivel El Itam &5 muy relevants y debe ser incluido.

Leer con detenimiento los items y calificar en una escala de 1 @ 4 su valoracion, asi
como solicitamos brinde sus observaciones que considere partinente

1 No cumple con & anterio
2. Bajo Nivel

3. Moderado nived

4, Alto rivel
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Dimensiones de la variable: TECHICAS DE MARKETING

Primera dimension: Marketing Digital

CObjetives de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

indicatorss herns Claridad | Coherencia | Relevancla | OUSSTvaclones
;Conskiers usted que &
Tarkatig de contenices
e |5 wna tecca que| 3 3 3
' exadyLve con &l objefvo
de aaer clientes?
jCmes usied que el e-
E-mal mall Tm}g &5 una 4 3 3
makeing | #cnica faveabie
;Considera usied que &
Redes So¢ides | uso delas reges sodales
25 Una tecnica conflabie 3 4 4

que ITfiuye 2n 13 dedsion
del lema?

Segunda dimension: Marketing Tradicional
CObjetives de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

— | Ciaridad | © T — ObeEenyac omesl
;L35 lamadas
Lamanias EEpONLENEas 50N Dien 3 s a
SEpONiEneas reCiDIgas peor ICs - -
clentie?
S Consldera usted que &
usa oe cariees
Cartees putlictaics 53 una A ; A
pubilgianos | Bcnica  necssana =
fayorable para s
empresa’
iCree  used  que
Anunclos pOf | anuncir por radio ¥
TEviEion i pOr | saleyisltn sigue teniendo 4 3 4
2o un gran Impacio en

givo e capar
uu?a'l:es?
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Tercera dimension: Marketing Mix
Objetives de ka dimension [describa lo que mide el instrumento)

Indicatores lterns Claridad | Cohsrencia | Relsvancla

Cosenvaclomesl

; Considera usted que
a5 caractenisticas
PIOAEID | aenectfieas de o6
DDAUCOS generan
mpacto o Ios clertes?

Tl
(1]
=

;Lo precios Influyen en
Preck a geclEon oe

o e 02 3 Al |
de Ios procucios?

I
s

;L3 ublcacon de su

Flaza ooal e Imporiante para 4 3 4
£ cllenbes?

jConsidera usted que
Pomaociin 3 fecnicas e
prmemocion y pubilcidad
de  BE prducios
utlizadzs  hasla o
momento son 135 mas
adecuadas?

Tl
(1]
=

Dimensiones de la varable: INCREMENTO DE LAS VENTAS

Primiera dimension: Rentabilidad
Objetives de ka dimension [describa lo que mide &l nstrumento)

Indicatores lterns Claridad | Coherencia | Relevancla | o o nes

Cosenvaclomesl

;L3 rentablidad

AuUmuiaca en los

m‘g QrEmos af0s Na sido 2 3 4
£Egin [0 planifizadn?

;L@ rentablidad
REmanidad | sanceracelaempEsa| 4 3 :
Financiera ha o erectendo aflo
as Afio?

i Comparado con & aflo
Remablidad | anterior, aumemo su
Comeméia | rentabiidad comenial?

Tad
(]
(]
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Segunda dimension: Posicionamiento en el mercado
Objetives de la dimension (describa lo que mide el instrumento)

ftems

Claridad

Coherencia

Relevancla

CoEEMac] oneal

Por bensficios

i LS bensficice
oS pOr 5US
produetns son &
prindpal Inetrumento de
posicionamienio?

Por pubilco
objetve

i Consltera usted que es
Or CENiTEES eN U
o obetho  mas

noMmagenso?

ral

Por competidon

iCmes used Qe esta
plen  posiclonads  en
omparacion  con sU
Compeianciar

(2]

=

Por predo

£ El posicionamiento
obtenico esta
principaiments en
funcian de a6 pragics

08 S5 OIS

I

Tercera dimension: Inversiones y Desarmollo
Objetives de la dimension (describa lo que mide el nstrumento)

Indlicaorss fterns Claridad | Coherencia | Relevancia m“""“f 'ml
,gllrrn'E'ﬂr BN Dleres o
Henes | e gEntza| 3 3 3
Capital
norementa 135 ventas™
i Predecr las ventas a
Taves de |3 varadon &e
Varlacion de 8
sylstanolEs an exisiEndas 0o Blocks &5 3 3 3
Sinck una 4 T |
recomendata para su
BITEFESaT
;Considera como algo
Crecmiento | factile  establecer| . ; ;5
ElETI0 alawas o acuenios -
COMmersales™
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— — Lima, 25 de mayo del 2024

(e J/l:‘(.'rn MBUNA Cogaied

DNI: /68 0T T2

Pd.: el presente formato debe tomar en cuenta:

Williams y Webb (1994) asi como Powell [2003), mencionan que no existe un consenso
respecto al nimero de expertos a emplear. Por otra parte, el némero de jueces gue se debe
amplear en un juicio depende del nivel de experticla y de |a diversidad del conocimiento. Asi,
mientras Gable y Walf (1993), Grant y Davis {1397}, y Lynn (1986) (citados en McGartland et al.
2003) sugieren un rango de 2 hasta 20 expertos, Hyrkis et al. (2003) manifiestan que 10
expertos brindaran una estimacion confiable de la validez de contenido de un instrumento
[cantidad minimamente recomendable para construcciones de nuevos instrumentos). Sl un 80
% de los expertos han estado de acuerda con & validez de un item éste puede ser incorporado
al instrumento [Voutilainen & Liukkonen, 1995, citados en Hyrkis et al. (2003).

Ver: https://www.revistsespacios.com/cited2017/cited2017-23.pdf entre otra biblogralia.
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Validez de Contenido

Vallidez de contenido del instrumento.

item Juezil
1 ]
2 11
3 11
4 ]
5 11
6 10
7 10
8 11
9 10
10 ]
11 10
12 11
13 11
14 10
15 10
16 10
17 12
13 9
19 11
20 10

Juez2
10
11
12
10
10
12

9
11
10
12

9
12
10
12

]
11
12

]
10
11

Juez 3
]
10
11
11
12
11
10
12
11
10
10
10
]
12
10
11
12
g
]
10

5x1
28
32
34
30
33
33
29
34
3
3
29
33
30
34
29
32
36
27
30
3

Mx
2.33
2.67
2.83
2.50
2.75
2.75
2.42
2.83
2.58
2.58
2.42
2.75
2.50
2.83
2.42
2.67
3.00
2.25
2.50
2.58

VALIDEZ DE CONTEMIDO:

cvci
0.78
0.89
0.94
0.83
0.92
0.92
0.81
0.94
0.86
0.86
0.81
0.92
0.83
0.94
0.81
0.89
1.00
0.75
0.83
0.86

Pe
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704
0.03704

cvC

cvc
0.74074
0.85185
0.90741
0.79630
0.87963
0.87963
0.76852
0.90741
0.82407
0.82407
0.76852
0.87963
0.79630
0.90741
0.76852
0.85185
0.96296
0.71296
0.79630
0.82407
0.83241

El resultado obtenido es mayor a 0.80 y menor a 0.90 por cual su validez y

concordancia son buenas.
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Alfa de Cronbach

i@ *Resultada3 [Dacumento3] - IBM SPSS Statistics Visor

Editar Datos

H& R &

Archivo Ver

Transformar

"

Formato  Analizar  Graficos

XE&=

Insertar

Utilidades

»

Ampliaciones  Wentana  Ayuda

EI |1| |O\.ﬁ.:-licacic':n de bisgueda

B {& Resultado
& {&] Fiabilidad
~+{E] Titulo
Motas
B-{E] Escala: ALFADE C
-{E] Titulo
[ Resumen de |
- Estadisticas d
- Estadisticas d
- Estadisticas d

= Fiabilidad

Escala: ALFA DE CRONBACH

Resumen de procesamiento de

casos
M %
Casos  Valido 364 100.0
Excluido? 0 0
Total 364 100.0

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

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de M de
Cronbach elementos

a0 20

El coeficiente Alfa de Cronbach aplicado a los items del instrumento se calcul6 a
través del software SPSS y el resultado obtenido es de 0.701, lo que se interpreta

como una confiabilidad aceptable y se concluye que el instrumento utilizado es

aceptable y procede su aplicacion.
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Anexo 7

Consentimiento Informado

Titulo de la investigacion: Técnicas de marketing y su relacion con el incremento de las

ventas en las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023

Investigador (a) (es): Carlos Jesus Zapata Romero

Propésito del estudio

Le invitamos a participar en la investigacion titulada “Técnicas de marketing y su relacién
con el incremento de las ventas en las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023”, cuyo objetivo
es determinar si existe relacion entre las técnicas de marketing y el incremento de las
ventas en las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023. Esta investigacién es desarrollada por
estudiantes del programa Taller de Elaboracién de Tesis, de la Universidad César Vallejo
del campus UCV Filial Lima Norte, aprobado por la autoridad correspondiente de la

Universidad y con el permiso de la institucion

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

1. Se realizara una encuesta o entrevista donde se recogeran datos personales y algunas
preguntas sobre la investigacion titulada: “Técnicas de marketing y su relacion con el

incremento de las ventas en las Mypes del distrito Jesus Maria, 2023”

2. Esta encuesta o entrevista tendra un tiempo aproximado de 20 minutos y se realizara en
el ambiente de ....................l de la institucién........................ Las respuestas al
cuestionario o guia de entrevista seran codificadas usando un numero de identificacion v,

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

Puede hacer todas las preguntas para aclarar sus dudas antes de decidir si desea participar
0 no, Y su decision sera respetada. Posterior a la aceptaciéon no desea continuar puede

hacerlo sin ningun problema.
Riesgo (principio de No maleficencia):

Indicar al participante la existencia que NO existe riesgo o dafio al participar en la
investigacion. Sin embargo, en el caso que existan preguntas que le puedan generar

incomodidad. Usted tiene la libertad de responderlas o no.
Beneficios (principio de beneficencia):

Se le informara que los resultados de la investigacion se le alcanzara a la institucion al
término de la investigacion. No recibira ningun beneficio econdémico ni de ninguna otra
indole. El estudio no va a aportar a la salud individual de la persona, sin embargo, los

resultados del estudio podran convertirse en beneficio de la salud publica.
Confidencialidad (principio de justicia):

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

seran eliminados convenientemente.
Problemas o preguntas:

Si tiene preguntas sobre la investigacion puede contactar con el Investigador (a) (es)

Zapata Romero, Carlos Jesus; email: ¢j041187@hotmail.com y Docente asesor

Huamanchumo Venegas, Henry; email: henhuamanchumo@ucvvirtual.edu.pe
Consentimiento

Después de haber leido los propésitos de la investigaciéon autorizo participar en la

investigacion antes mencionada.
Nombre y apellidos: ...

FeCha Y NOra: ..
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Anexo 8: Tablas de Resultados

Analisis Descriptivo
Tabla 3.

Niveles de la variable Técnicas de Marketing

N %
POCO 1 0.3%
REGULAR 6 1.6%
MUCHO 357 98.1%

Tabla 4.

Niveles de la dimensiéon Marketing Digital

N %
POCO 1 0.3%
REGULAR 8 2.2%
MUCHO 355 97.5%

Tabla 5.

Niveles de la dimension Marketing Tradicional

N %
POCO 1 0.3%
REGULAR 3 0.8%
MUCHO 360 98.9%
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Tabla 6.
Niveles de la dimension Marketing Mix

N %
POCO 3 0.8%
REGULAR 2 0.5%
MUCHO 359 98.6%

Tabla 7.

Niveles de la variable Incremento de las Ventas

N %
POCO 1 0.3%
REGULAR 7 1.9%
MUCHO 356 97.8%

Tabla 8.

Niveles de la dimension Rentabilidad

N %
POCO 2 0.5%
REGULAR 8 2.2%

MUCHO 354 97.3%
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Tabla 9.

Niveles de la dimensiéon Posicionamiento en el mercado

N %
POCO 1 0.3%
REGULAR 3 0.8%
MUCHO 360 98.9%

Tabla 10.

Niveles de la dimension Inversiones y Desarrollo

N %
POCO 1 0.3%
REGULAR 5 1.4%

MUCHO 358 98.4%




Analisis Inferencial

Tabla 11.

Prueba de Normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
V1 315 364 <.001 .554 364 <.001
V2 .387 364 <.001 481 364 <.001

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Tabla 12.

Prueba de correlacion entre variables

Correlaciones

V1 V2

Rho de V1 Coeficiente de 1.000 527"
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) ) <.001

N 364 364

V2 Coeficiente de 527" 1.000
correlacion

Sig. (bilateral) <.001 :

N 364 364

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).



Tabla 13.
Correlacién entre la dimension Rentabilidad y la variable Técnicas

de marketing.

Correlaciones

V1 V2D1

Rho de V1 Coeficiente de 1.000 436"
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) ) .008

N 364 364

V2D1 Coeficiente de 436~ 1.000
correlacion

Sig. (bilateral) .008 .

N 364 364

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Tabla 14.
Correlacién entre la dimensién Posicionamiento de mercado y la variable Técnicas

de marketing.

Correlaciones

V1 V2D2

Rho de V1 Coeficiente de 1.000 451"
Spearman correlacion

Sig. (bilateral) ) .006

N 364 364

V2D2 Coeficiente de 4517 1.000
correlacion

Sig. (bilateral) .006 :

N 364 364

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

82



Tabla 15.

Correlaciéon entre la dimension Inversiones y Desarrollo y la variable Técnicas de

marketing.
Correlaciones
V1 V2D3
Rho de V1 Coeficiente de 1.000 .530™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) ) <.001
N 364 364
V2D3 Coeficiente de 5307 1.000
correlacion
Sig. (bilateral) <.001 .
N 364 364

**. La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Anexo 9: Ficha SUNEDU de validadores

24/7124, 14.44 about:blank

& d , . , Direccion de Documentacion e
, Superintendencia Nacional de - . e
ﬁ PERU | Ministerio de Educacién P Informacion Universitaria y

Educacion Superior Universitaria

Registro de Grados y Titulos

REGISTRO NACIONAL DE GRADOS ACADEMICOS Y TITULOS PROFESIONALES

Graduado Grado o Titulo Institucién

BACHILLER EN INGENIERIA INDUSTRIAL

.-!_\EDO_C‘I IUNGA, SILVANA | b de diploma: 04/09/18 UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS
FIORELLA Modalidad de estudios: PRESENCIAL APLICADAS S.AC.
DXNI 45520590 PERU

Fecha matricula: 06/01/2014

Fecha egreso: 117082018

MAGISTER EN DIRECCION DE CADENAS DE

APROVISIONAMIENTO
AEDO CHUNGA, SILVANA PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA
FIORELLA Fecha de diploma: 26/110022 DEL PERLT
DNT 45520590 Modalidad de estudios: PRESENCIAL PERL

Fecha matricula: 22/11/2019
Fecha egreso: 31/12/2021
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Anexo 10: Resultado de reporte de similitud de Turnitin

TURNITIM.docx

INFORKME DE OB GINALIDED:

20 19. 2.« 7

IMDEE DE SIMILITUD FUENTES DFE INTERMET  PUBLICALIDOMES THRABAJS DNEL

ESTUDLANTE

FUEMTEL PHMAHAS

repositorio.ucy.edu.pe

Fuerite de Internet

Su

Submitted to Universidad Cesar Vallejo

Irabajo del estsdianie

Su

hdl.handle.net

Fuerite de Internet

3%

www. theibfr.com

Fuerite de Internet

- - - -

1%

Www.coursehero.com

Fuerite de Internet

1%

Submitted to Universidad TecMilenio 1
& Trabajo del estudianie ‘: %0
H empresario-emprendedorblogspot.com < 1
Fuerite de Internet %
www.clubensayos.com
E Fuerite de Internet y ‘: 1 %
- squisa.bvsalud.or
- Efm:qdn Internet g r:' 1 %
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