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RESUMEN

El presente proyecto de investigacion surge con necesidad de poder desarrollar una
evaluacion de las estrategias de promocidn para mejorar los restaurantes campestres del
distrito de Pachacamac, ya que en la actualidad el distrito de Pachacamac cuenta con
muchos restaurantes campestres que no aplican lo que hoy en dia llamamos marketing
para poder promocionar o vender el producto y a lo largo seran afectados por los ingresos.
Mi objetivo es evaluar las estrategias de promocion que se utilizan en los restaurantes

campestres del distrito de Pachacamac, 2019

Los instrumentos de recoleccién de datos utilizados en el presente proyecto de
investigacion fueron de entrevistas a los duefios de los restaurantes campestres del distrito
de Pachacamac, en lo cual puede hacer mi evaluacion, para poder realizar las preguntas
y asi obtener mis resultados por las entrevistas. En lo cual, los siguientes resultados fueron
realizados por cada categoria y subcategoria y se obtuvieron respuestas en lo cual se
necesitan trabajar en ello, para poder mejorar y asi mismo puedan captar clientes.

La presente investigacién tiene por tipo de estudio es descriptiva aplicada, ya que se
busca recopilar teorias de autores reconocidos en los antecedentes o estrategias de
promocion. Por otra parte, presenta un enfoque cualitativo, ya que en este caso se busco
ver cudles son las estrategias de promocion en los restaurantes campestres. Por ultimo,
el disefio de Investigacion es fenomenologia porque se puede analizar las
experiencias y percepciones de las demas personas respecto a las estrategias de
promocion e los restaurantes campestres del distrito de Pachacamac.

Palabras claves: Estrategias de Promocidn, Marketing Directo, Promocion
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ABSTRACT

The present research work arises with the need to be able to develop an evaluation of the
promotion strategies to improve the country restaurants of the Pachacamac district, since
at present the Pachacamac district has many country restaurants that do not apply what
today We call marketing to be able to promote or sell the product and throughout it will
be affected by revenue. My goal is to evaluate the promotion strategies used in the country

restaurants of the Pachacamac district, 2019

The data collection instruments used in my present research project were interviews with
the owners of the country restaurants of the Pachacamac district, in which you can do my
evaluation, to be able to ask the questions and thus obtain my results through the
interviews. In which, the following results were carried out for each category and
subcategory and responses were obtained in which work needs to be done in order to

improve and also attract customers.

This research has the type of study that is descriptive applied, since it seeks to collect
theories of authors recognized in the background or promotion strategies. On the other
hand, it presents a qualitative approach, since in this case it was sought to see what the
promotion strategies are in country restaurants. Finally, the research design is
phenomenology because you can analyze the experiences and perceptions of other people

regarding the promotion strategies and country restaurants of the Pachacamac district.

Keywords: Promotion Strategies, Direct Marketing, Promotion
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l. INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion surge con necesidad de poder desarrollar una
evaluacion de las estrategias de promocién para mejorar los restaurantes campestres del
distrito de Pachacamac, ya que en la actualidad el distrito de Pachacamac cuenta con
muchos restaurantes campestres que no aplican lo que hoy en dia llamamos marketing
para poder promocionar o vender el producto y a lo largo seran afectados por los ingresos.
La demanda turistica nos ayudara a poder ofrecer y visualizar las necesidades que el
turista en si requiere para poder abastecer su necesidad con la finalidad que los
restaurantes campestres puedan competir entre si con un solo objetivo que es de
promocionar su producto y poder atraer clientes usando pequefias estrategias de
promocion. Ya que en la actualidad los restaurantes campestres del distrito de
Pachacamac presentan una serie de dificultades por falta de promocion, las posibles
condiciones en la que los restaurantes es en un buen estado y sumamente rustico lo que
los posibles turistas buscan, estar al aire libre poder conversar y estar en un lugar
acogedor. Por ejemplo, el Rancho de Pachacamac es un lugar muy acogedor y tiene un
gran espacio de esparcimiento lo cual ayudaria para que los turistas en si puedan relajarse
y disfrutar de ello. Toda esta problematica no excluye a distrito de Pachacamac porque
los restaurantes son parte del distrito, pero no hay una buena promocion que los lleve y
digan que quieren ir a tal restaurante, porque lo vieron en una publicidad o por los medios
electronicos como es el Instagram, Facebook y otras redes sociales. Pachacamac mas esta
enfocado en lo que son los sitios arqueolégicos o hacer pequefios tours dentro del lugar
en fiestas como semana santa y algunos festivales. Con todo lo expuesto con lleva a una
baja falta de interés en los restaurantes campestres del distrito de Pachacamac, se puede
lograr que ellos también se identifiquen y asi aprovechar mas el potencial que tiene el
lugar para poder hacer una buena promocion y que los establecimientos sean beneficiados
por ello. A lo largo toda esta problemaética, puede generar consecuencias negativas como
la falta de ingresos a estos restaurantes y la falta de promociones de estos lugares ya que
hay temporadas bajas, pero esto puede cambiar si es que lo saben promocionar o verlo
como un atractivo mas, para su beneficio. Asi mismos para poder evitar este tipo de
consecuencias es necesario que los restaurantes campestres del distrito de Pachacamac
puedan generar promociones para poder adquirir clientes. O poder tener con confiabilidad
o0 poder hacer ofertas, descuentos entre otras cosas para poder captar clientes y se pueda
beneficiar tanto la empresa como el cliente que se sienta se siente a gusto del

establecimiento y la buena atencidn que recibira.



Vega (2018) En su tesis “Estrategias de Promocion y gestion de ventas en la empresa
Bicolor S.A.C.,Piura, 2018” El grado es de una tesis de la gran Universidad Cesar Vallejo,
el objetivo principal fue de la investigacion fue de poder encontrar una gran finalidad de
estrategias de promocion y de ventas en la ciudad de Piura de la empresa bicolor S.A.C..
El gran método que utilizo fue hipotético deductivo su es de enfoque cuantitativo la
investigacion es aplicada con un disefio no experimental de corte transversal. En este caso

de aplico como instrumento recopilar dichos datos de la escala de Likert.

Angulo (2016) En su tesis “Evaluacion de las estrategias de promocion y su relacion con
la imagen de marca de la empresa “Frutoz”, Tarapoto 2016” El grado que obtuvo fue de
una tesis de la Universidad Cesar Vallejo, como cuyo objetivo general de esta
investigacion fue de poder actualizar los datos de la recoleccion mediante entre la
evaluacion de las estrategias de promocion y la imagen de la marca de la empresa
“Frutoz”, en el afio 2016. Ademas, a ello tuvo como hipdtesis evaluar las estrategias de
promocion y la imagen de la marca de la dicha empresa “frutoz” en el afio 2016. En
conclusién se obtiene que se puede diferenciar las estrategias de promocién con la
promocidn de ventas ya que no se encuentra dentro de un rango aceptable por que no
estan aplicando las posibles estrategias adecuadas para lograr vender el producto, con la

imagen de la obtenida marca se puede reconocer que se encuentra en un nivel bajo.

Osorio (2018) En su tesis “Estrategias de promocion y la capacitacion de clientes de la
clinica unident, los olivos, 2017-2018” El grado que obtuvo fue de una tesis para lograr
tener el grado de licenciado en marketing y direccion de empresas e la Universidad Cesar
Vallejo, como cuyo objetivo general se obtuvieron que determinar la relacion en las
estrategias de la promocion y dicha captacién de los clientes de la empresa unident. La
investigacion es cuantitativa y correlacional simple con dicho método hipotético
deductivo. Se obtuvieron resultados gracias a los pequefios cuestionarios de dichas

variables.
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Malusky (2018) En su tesis “Estrategia de promocion y la fidelizacion de los clientes de
cineplanet, los olivos, 2017-2018” El grado de obtencion fue de una tesis de la
Universidad Cesar Vallejo, cuyo objetivo general tuvo que verificar la relacion que tiene
la estrategia de promocion con la fidelizacion. La dicha investigacion fue descriptiva
correlacional simple, donde se pudo realizar unas encuestas entre las edades de 18 a 25
afios ademas a ello un cuestionario de la escala de Likert. Los resultados fueron variables

los cuales se podria fidelizar a los clientes.

Bustamante (2017) En su tesis “Andlisis de las estrategias de promocidn de marketing del
distrito de San Jerénimo de surco en el afio 2017” El grado de obtencion que obtuvo fue
de una tesis de la Universidad Cesar Vallejo, cuyo principal objetivo general se obtuvo
que determinar cdmo son las estrategias de promocidn de marketing desde la perspectiva
delos turistas del distritito. La investigacion fue descriptiva con el disefio no experimental
de corte transversal, la presente investigacion tuvo como datos obtenidos de 5 expertos.
Cuyo resultado fue de la recopilacién de datos de la presente investigacion fue que la

estrategia de promocion se encuentra en un nivel medio.

Miranda (2014) En su tesis “Estrategias de promocion turistica para el desarrollo del
turismo cultural en las lineas de palpa, Ica 2013-2014” El grado que obtuvo fue de una
de tesis de la Universidad Cesar Vallejo, cuyo objetivo principal fue de poder realizar
diagndsticos y pequefios procesos de proteccion y sostenibles, ya que ellos se plantearon
estrategias de promocion para que pueda servir de manera positiva para el desarrollo del

turismo cultural.

Valdez,rojas, Villanueva, Lomelin, Ortega, Zolezzi, Arenas, en su articulo “Strategy for
good treatment in obstetric care in Mexico” cuyo objetivo que ellos tuvieron fue de poder
observar y poder redactar el disefio de intervencidn que de cuando el abuso de enfrentar
el parto en las mujeres en México. Ademas de ello tuvieron dos acciones. La primera fue
en la revision de literatura y la segunda se basé en literatura gris que abarco a américa
latina y el caribe. Donde su objetivo fue describir las experiencias de los abusos de los

partos en las sefioras.
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Asi mismo las teorias de marketing, son ideas preconcebidas en torno al concepto de
marketing de una manera principal, el marketing es una variedad ideas que no
posiblemente se adaptan a lo que es real.

Por ejemplo:

Lo que se cree, El marketing son sindbnimos y breves conceptos de la publicidad, ventas
y la comunicacién. Por otro la publicidad y las ventas estos trabajan con mucha disciplina
estas funciones. Por lo tanto, afirman que en realidad el marketing es una necesidad de
poder realizarla, porque esto con llevaria a que las personas de un segmento obtengan lo
que a ellos le gusta por veran sus gustos y preferencias y sobre todo la necesidad que

tienen de un producto.

Por otro lado (A.M.A.) Nos habla que el marketing de una manera ayuda organizar una
serie de conjuntos y procesos para poder comunicar, crear. La finalidad en este caso es

que la empresa u organizacion satisfaga a los clientes.

Por lo consecuente las principales definiciones del marketing, hay varios autores que nos
dicen que a partir del siglo xx uno puede fundamentar lo que fue el despegue del
marketing, para poder entender tanto en la practica, como en otras actividades. Hay

muchas definiciones, pero el (AMA) nos trata de explicar como evoluciono.

Por ejemplo:

El marketing en 1960 desarrollo actividades de bienes y servicio.

El marketing en 1985 fue un proceso de ejecucion y planificacion, para una buena
comunicaciony el precio ademas también lo que se suma las ideas y los bienes y servicios.
El marketing en el 2004 nos dice que deben tener una buena comunicacion, ademas de
ello poder crear y poder beneficiar a la empresa u agentes.

El marketing en el 2007 realiza actividades para un proceso de poder comunicar, crear,

realizar ofertas para los clientes, y la sociedad general.

Ademas, el concepto basico de marketing, segun los aspectos y aportaciones del (AMA)
Kotler y Armstrong (2008) Nos dice que el marketing «Es un proceso social que los
individuos tienen a desear a través de las necesidades que pueden tener ofreciendo

intercambios o posibles entidades u otros.
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Por lo tanto, los conceptos basicos del marketing son aquellas: Necesidades, deseos y
demandas el marketing percibe las necesidades de las personas. Ya sea por carencia. Por
empleo, necesitamos comida, vestimenta, los transporte y los deseos son de uno propio
que a la vez necesitamos ya sea por moda o porque de verdad lo queremos adquirir, el
producto para llegar a Obtenerlo o comprarlo es por la necesidad de que uno pueda

necesitar.

Asi mismo el producto sugiere en estar en un buen estado, pero no todos te ofrecen la
garantias o condiciones, si no el valor, satisfaccion y emocion actualmente los
consumidores elegimos un producto por las cuales uno siempre ve el precio, o algo que
le haga recordar algo especial y se sienta a gusto de poder comprarlo, por la emocién que
pueda sentir de obtener dicho producto el intercambio, transaccién y relacién como nos
dicen que el intercambio es dar algo, pero ofreciendo algo a cambio. Posteriormente
mercado se le decia a un lugar donde los compradores u vendedores podrian intercambiar

sus productos.

Ademas, a ellos la gestién de marketing nos dice que el poder gestionar el marketing es
un nivel ya determinado por el hecho que ya tienen a un publico u objetivo ya definido,
el proceso de poder ejecutar ya un producto, comunicacion, distribucion y precio (4Pes)
para poder tener y crear intercambios tanto que puedan satisfacer a un solo publico o a la
sociedad. Por lo consecuente el concepto del marketing ha ido evolucionando a través de
un publico a lo largo de los afios y durante estas Gltimas décadas ya hay mucha variedad

en nuestro entorno.

ETAPAS:

Asi mismo la orientacion a la produccién, desde la perspectiva de las empresas lo veo
como algo efectivo y como una ancha distribucion para asi, poder bajar los costos. Por lo
que se puede expresar el marketing esta muy orientado a la produccion. Por lo cual el
marketing no es visto de una manera competitiva por el tema de empresas, si no es

necesario.
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Por lo tanto, la orientacion al producto, nos quiere decir que si por ejemplo el mercado es
nuevo esto nos ayudaria a posiblemente a mejorar un proceso para que se haga mas
productivo. Y ya dejarse de preocuparse en otras cosas, porque busca competencia con

otras empresas y poder posteriormente mejorar precios.

Asi mismo, la orientacion a las Ventas, es posible caso surge a través de poder dominar
un producto y que una de las grandes estrategias sea lo que hoy en dia llamamos precio,
porque la competitividad es grande. En realidad, en el mercado es muy competitivo y la
principal fuente es el precio.

Y por ultimo la Orientacion al Marketing, en este caso significa que en muchas ocasiones
siempre se tiene que tener en cuenta al momento de poder disefiar una nueva estrategia

de marketing y que debe ser cambiante.

Por lo consecuente la estrategia de Marketing, Kotler y Armstrong (2012) Nos dice que
la estrategia es un plan definido por una ocasion y los breves propdsitos de la compafiia.
De acuerdo a ello viene el plan de la estrategia del marketing que es un método para

edificar el valor a las relaciones fructiferas.

Segun el Marketing, Dvoskin (2004) Nos dice que el marketing tiene un proceso que es
la planificacion y la posible ejecucion que con lleva a poder observar las satisfacciones
de las gran necesidades y deseos de las personas, asi mismo por la creacion y el
intercambio voluntario y competitivo de los bienes y servicios. Con todo aquello la

empresa podréa realizar una evaluacion para después aplicarla.

Dentro de ello el marketing mix tiene las 4P que son:

El Producto, Segun Kotler y Keller (2016) Nos hablan que cualquier ente pueda ser
ofertado para lograr la necesidad de un antojo o interés. Esto puede ser de una manera
material, sucesos, habitos u personas. En cambio, para Ferrell y Hartline (2012) hacen la
mencion de lo tangible e intangible mediante el cambio o trueque para encantar una
exigencia o un antojo. (Dvoskin, 2004, pag. .26) “Son aquellos atributos que lo
constituyen, como las caracteristicas tecnologicas, la marca, las variedades (sabor, color)

y tamafos”.
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El Precio, Por lo que dice Kotler y Keller (2016) informan que realmente el precio no es
solo una cantidad colocado posiblemente en un sello. Esto funciona de una manera

primordial al instante de poder elegir dicho producto o servicio.

De acuerdo a Ferrell y Hartline (2012) Para ellos es el Gnico canal en diferenciar las plazas
de un servicio o producto. Ellos posiblemente observan que la tanta igualdad o la posible

oferta, que optan por poder elegir cualquiera que adquieran.

La Plaza de acuerdo a Kotler y Keller (2016) hablan que la plaza, también es llamada
como canales en el marketing, son grupos de compafiias que ponen orden a los servicios
para la utilizacién o consumo. De acuerdo a Ferrell y Hartline (2012) Nos dicen que los
procedimientos son muy organizados, el marketing de las compafiias, los bienes,

articulos, la informacion de los articulos se dirigen al consumidor final.

La Promocion, por lo tanto, la promocidn es una herramienta muy directa en el marketing,
por lo que dice Kotler y Armstrong (2002) define a la promocién como una de la cuarta
herramienta mas importante del marketing mix, por que incluyen ciertas actividades que
una empresa desarrolla para poder transmitir el mérito del producto, para que asi mismo

su publico objetivo lo compre.

Definicion de estrategia, Cohen (2002) lo define que su origen de strategos que al
castellano es “técnica del general”. En realidad, el marketing tiene breves conceptos que

engloba a la estrategia del marketing.

Ferrell y Hartline (2012), Hablan sobre el plan que para la empresa puedan llegar a
conseguir nuevos resultados que sean éptimos y que pueda llevarlo hacia el éxito. Las
posibles metas y cuyo objetivo podran llegar a un resultado satisfactorio, como también

negativo, para poder corregirlas.

Ferrell y Hartline (2012) indican que el marketing detallara que la empresa satisface las
necesidades de los clientes y requerimientos del mercado. Lamb, Hair y McDaniel (2011)
Para ellos piensan que las estrategias del marketing son grandes actividades que se
desarrollan y describen hasta uno a mas mercados, de acuerdo a su crecimiento y

reciprocidad con los mercados meta.
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Por otro lado dice que la promocion Ferrell y Hartline (2012) Argumenta sobre la toma
de decisiones, se ha venido remplazando e integrado el marketing, teniendo como el

concepto basico las tareas de promocion para emitir el mensaje orientado en los clientes.

Kotler y Armstrong (2012) nos habla que en si la promocidn son programas que impulsan
el producto para que asi los clientes puedan comprar. Lamb,Hair y Mcdaniel (2011) Ellos
consideran que la promocién es un mensaje que impulsa el producto, con el fin de poder

obtener una respuesta contundente.

Lo que define a la Promocion, De acuerdo a una de las estrategias mas directa respecto al
marketing y de acuerdo a ello Kotler y Armstrong (2002) describe que la cuarta estrategia
del marketing mix, También agrega varias acciones que desarrollan las empresas para
poder expresar los beneficios y méritos de los productos y que asi puedan persuadir a un

publico objetivo que compren.

Por otro lado la Estrategias de promocidn, se tiene en cuenta la teoria de Stanton,Etzel y
Walker (2013).La promocion puede persuadir al cliente, comunicar e informar sobre la
empresa , las ofertas el producto . La promocion esta constituida por la promocion de
ventas, fuerza de venta o venta personal, publicidad, relaciones pablicas y comunicacién

interactiva.

De acuerdo a Kotler y Armstrong (2012) dicen que el instrumento de los especiales en
marketing para poder tener una buena comunicacion autentica con los clientes y otros
factores. Es importante poder mandar bien un mensaje eficaz, porque cada instrumento

debe tener una buena realizacion y comunicacion del marketing.

Ademas, Kotler y Armstrong (2012) hablan que el comunicar el marketing integra a la
(IMC) va por el camino de una posible estratégica eficaz de la comunicacion dirigida al
marketing y los aspectos de la empresa u productos y dar soluciéon a los posibles

inconvenientes.

De acuerdo a la Evaluacion de las estrategias de promocién, Navarro (2013) dice que para
una empresa es importante reconocer sus productos posiblemente para en los medios de

comunicacion para asi poder aumentar clientes y garantice los ingresos a la empresa.
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Dimensiones de las estrategias de promocion
Promocidn de Ventas: Es una comunicacion directa que se expresa de dos maneras verbal

y directa, por medios publicitarios para beneficiar las posibles promociones, como:

Promocién de consumo: Cuando hablamos de la promocion en este caso de consumo nos

dice que tenemos que hacer ofertas y la posibilidad de obtener clientes.

Promocion Comercial: Bueno aqui se ve la manera en la cual puedan tener mayor clientela

haciendo promociones semanales como una determinada estrategia.

Promocidn estratégica: Por otro lado, esto va con el marketing ya que se necesitan que
haya una férmula de como los consumidores puedan tener mas clientes, por ejemplo: Los

descuentos, el 2x1, las ofertas entre otras.

Principales herramientas de promocion:

Publicidad segun, Kotler y Armstrong (2012) explica de una manera como promocionar
los bienes y servicios para un patrocinador.Por otro lado, ferrel y Hartline (2012) Nos
dicen que la herramienta mas importante para la comunicacion al marketing. Son medio
de comunicacion que uno puede observar escuchar mediante estos medios de radio,

television, correos electronicos, teléfonos entre otros.

“Definieron la difusion como cualquier representacion abonada de exposicion y
promocion no particular de opiniones, articulos o servicios por un amparador reconocido”

(Kotler y Armstrong, 2003, pag. 46).

Promocién de ventas, de acuerdo a Kotler y Armstrong (2012) Ellos describen que estos
son atractivos en un corto tiempo para tener toda la atencion y poder captarla, por la

compra del producto.
Ademas Ferrell y Hartline (2012) habla de las promociones de la venta que esta

pasivamente conformado por tareas y ellos mismos crean posibles atractivos para obtener

machismos mas clientes con la finalidad de lograr obtener un cliente.
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“Definieron la promocion de ventas como los estimulos a breve término que provocan 27
la operacién o comercializacion de un bien o servicio” (Kotler y Armstrong, 2003, pag.
38).Ventas Personales, Segun Kotler (2013) Estd relacionado al componente del

marketing mix, estan potencialidas para realizar ventas con los clientes.(p. 393)

Relaciones Publicas, segun Kotler y Armstrong (2012) Nos habla en si que pueden
coincidir con buenos sectores u organizaciones, con gran apoyo de la publicidad que debe
ser optimo. Por lo expuesto el Marketing Directo, Para Kotler y Keller (2016) de acuerdo
ve los canales directos sin la utilizacion de posibles intermediarios. Ademas Prettel (2016)
habla que el marketing directo va mas alld de presentar un producto o servicio sean
comercializados. Posteriormente logra su personalizacion de poder obtener tareas e

informacién recaudada.

Por lo tanto, la Post Venta, Segun Kotler (2005) aporta que la post venta es un ejercicio
0 actividad de atencién al cliente, pueden ser desde operaciones de mantenimiento,
también sobre accesorios o servicio al adicionalmente bien adquirido. Por aquello y lo
altimo la Fidelizacion, De acuerdo a sales (2002) Comento que el que consume o utiliza

un servicio o producto es para satisfacer las necesidades del cliente.

Ley del turismo

Articulo 3: Principios de la actividad turistica

5.12 Formular los planes y estrategias nacionales de promocion del turismo interno y
receptivo.

En los restaurantes campestres del distrito de Pachacamac se necesita poder crear una
ruta gastrondmica para que puedan tener conocimiento y puedan ser vistos estos

restaurantes, dentro del distrito hay una caseta y pueden ser repartidos.
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Por lo cual mi problema general es

¢Cudles son las estrategias de promocion de los restaurantes campestres del Distrito de

Pachacamac, 2019?

Problemas Especificos
¢Cudles son las estrategias de publicidad que utilizan los restaurantes campestres del
distrito de Pachacamac, 2019?

¢Cuéles son las estrategias de promocién de ventas que utilizan los restaurantes

campestres del distrito de Pachacamac, 2019?

¢Cudles son las estrategias del marketing directo que utilizan los restaurantes campestres

del distrito de Pachacamac, 20197

¢Cudles son las estrategias de post venta que utilizan los restaurantes campestres del
distrito de Pachacamac, 2019?

Justificacion del estudio

Justificacion Tedrica

Este proyecto, se hizo para poder saber cuales son las estrategias de promocién que
utilizan estos restaurantes campestres y cudl es la afluencia que van teniendo a través de
las promociones que estos restaurantes, Asi mismo para mejorar los restaurantes
campestres del distrito de Pachacamac se necesita mucha disciplina para poder aplicar
bien el marketing, cuyos resultados obtenidos en las entrevistas y la ficha de observacion

se puede crear una propuesta de realizar una ruta gastronomica.

Justificacion Practica

Esta investigacion se aplicé en el distrito de Pachacamac con la finalidad de saber cuéles
son las estrategias de promocion que utilizan estos restaurantes campestres, asi mismo
con el trabajo de campo que se realizd se pudo visualizar que no todos los restaurantes
estan preparados, ni mucho menos saben como poder llegar a los clientes, asi mismo se

busc6 mejorar el lugar con las categorias.
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Justificacion Metodologica

La presente investigacion metodologicamente busca aportar con esta variable, estrategias
de promocion y con sus dimensiones de la publicidad, promocion de ventas, marketing
directo y la post venta que busca ayudar a mejorar los restaurantes campestres del distrito
de Pachacamac. Asi mismo se obtuvo caracteristicas similares para este proyecto. Por lo
tanto, se hara una guia de observacion por cada dimension para poder analizar cada
caracteristica distinta que puedan tener los restaurantes campestres y una guia de
entrevistas y seran validados por expertos metodélogos en la cual nos ayudara, dando sus

aportes.

Por lo tanto mis objetivo general es:

Evaluar las estrategias de promocion que se utilizan en los restaurantes campestres del

distrito de Pachacamac, 2019
Obijetivos Especificos:
Analizar las estrategias de publicidad que se utilizan en los restaurantes campestres del

distrito de Pachacamac, 2019

Analizar las estrategias de promocion de ventas que se utilizan en los restaurantes

campestres del distrito de Pachacamac, 2019

Analizar las estrategias del marketing directo que se utilizan en los restaurantes

campestres del distrito de Pachacamac, 2019

Analizar las estrategias de la post venta que se utilizan en los restaurantes campestres
del distrito de Pachacamac, 2019
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. METODO

2.1. Tipo y disefio de investigacion

La presente investigacion tiene por tipo de estudio es aplicada, ya que se buscé recopilar
teorias de autores reconocidos en los antecedentes o estrategias de promocién. Por otra
parte, presenta un enfoque cualitativo, ya que en este caso se buscd ver cuales son las
estrategias de promocion en los restaurantes campestres. Por ultimo, el disefio de
Investigacion es fenomenologia porque se puede analizar las experiencias y percepciones
de las deméas personas respecto a las estrategias de promocion e los restaurantes

campestres del distrito de Pachacamac.

Método de muestreo

En la presente Investigacion se utilizd el muestreo no Probabilistico y por la técnica
aplicada de conveniencia. (Ochoa, 2015, parr.3), consiste en “seleccionar una muestra de
la poblacién por el hecho de que sea accesible. Es decir, los individuos empleados en la
investigacion se seleccionan porque estan facilmente disponibles, no porque hayan sido
seleccionados mediante un criterio estadistico. Esta conveniencia, que se suele traducir
en una gran facilidad operativa y en bajos costes de muestreo, tiene como consecuencia
la imposibilidad de hacer afirmaciones generales con rigor estadistico sobre la
poblacion”. Esta técnica que se utilizd es considerada dentro de las empresas

seleccionadas del distrito de Pachacamac.

2.2. Escenario de estudio

El escenario de estudio, se encuentra en el distrito de Pachacamac, de forma maés
contundente y especifica en las zonas aledafias del lugar y los Unicos que van hacer
beneficiados seran los restaurantes campestres en caso de este proyecto se desarroll6 de
la mejor manera, ya que se quiere poder realizar una ruta gastrondmica de los restaurantes

campestres del lugar y que se pueda convertir en una actividad turistica en la zona.
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2.3. Participantes

En el presente proyecto, de acuerdo a Fernandez y Diaz (2001), al tener un enfoque
cualitativo no se emple6 una formula estadistica para la obtencion de la muestra, si no
que el muestreo fue no probabilistico, ya que se seleccion6 a la muestra, de acuerdo a los
criterios del investigador y a los objetivos que busco alcanzar.

En este caso se entrevistard a personas encargadas del restaurante que sepan sobre que

sepan acerca de las estrategias de promocién que se utilizan.

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Me realizaron la validacion de mis instrumentos de recoleccidn de datos, tres expertos
especialistas en el area de turismo, los cual de acuerdo a su técnica de criterio me
brindaran una puntuacién y observacién, nuestra Lic. Miranda Guvara Bertha Gladys,

Mg. Garcia Ipanaque Luisa Isabel y la Dr. Hassinger Gonzales Zulema.

Técnicas

En el presente proyecto se utilizo como técnica la entrevista y la observacién, esta
estrategia que se utilizaron con el fin de recoger informacion y obtener asi una amplia
informacion del tema de estudio “Evaluar las estrategias de promocion en los restaurantes
campestres del distrito de Pachacamac” a través de preguntas abiertas donde el
entrevistado podré explayarse y darnos asi una mayor informacion. La observacion es una
técnica mas amplia, que se encuentra en el estudio de lo que se sale de la norma, lo que
aun no se entiende y la entrevista es una conversacion ordinaria, situacion donde dos

personas se turnan para tomar la palabra. (Callejo, 2002)

Credibilidad

A la credibilidad también se le llama de maxima validez, se refiere a que si el investigador
logro captar el significado profundo de las experiencias que pasan los participantes,
especialmente en aquellas que se vinculan con el problema de investigacion. Hernandez,
Fernandez, Baptista (2014). Comenzando con el trabajo de campo se obtuvo, por dias la
informacion deseada de acuerdo a ello se pudo obtener los resultados de lo que se

observaron en los restaurantes los datos son fueron totalmente creibles y precisos.
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Confirmabilidad

En la cual realizaremos, la demostracion de que se ha minimizado los sesgos y tendencias
del investigador, ello implica rastrear datos y explicar su légica para interpretarlos.
Hernandez, Ferndndez, Baptista (2014). Con el trabajo de campo se pudo obtener los
resultados y asi mismo las conclusiones y asa mismo analizar las caracteristicas que se

pudo observar mediante la guia de observacion.

Transferabilidad

En la cual realizaremos el analisis “revision item por item” con un experto en la tematica,
asimismo se realizara una prueba piloto, que consiste en la posibilidad de que algunos
resultados puedan ser transferidos o aplicados a otros contextos, también se le denomina
traslado. Hernandez, Fernandez, Baptista (2014). Por lo tanto, se realiz6 las entrevistas a
los duefios de cada restaurante dando asi, sus respuestas concretas a lo preguntado, de
acuerdo a los datos recaudados lo plasme en mis resultados y en mi guia de observacién

para cada categoria.
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2.5. Procedimiento

RUTA METODOLOGICA

UNIDAD CATEGORIA SUBCATEGORIA | PREGUNTAS INSTRUMENTO
TEMATICA
Publicidad Medios ¢Qué medios publicitarios
electronicos usted conoce?
Medios de | ¢De qué manera los folletos o
exhibicion afiches influirdn en su consumo
en el restaurante?
Promociéon  de | Promocién de | ¢(De qué manera cree que las | Guiade entrevista
ventas consumo ofertas ayudaran al cliente? y ficha de
Promocion ¢De  qué manera las | observacion
Estrategia  de comercial promociones semanales,
promocion aportarian en el restaurante?
Promocion ¢De qué manera los descuentos,
estratégica ofertas , 2x1 ayudarian al
restaurante?
Marketing Respuesta ¢cDe  qué manera  las
directo inmediata capacitaciones para mejorar su
calidad de servicio ayudaria al
cliente?
Conexion al cliente | ¢ De qué manera le ayudaria los
correos electronicos de las
promociones del restaurante?
Post venta Fidelizacion ¢De qué manera piensa que se

puede llegar a una fidelizacion?

¢Qué mecanismo usa para Sus

clientes ?
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2.6. Método de analisis de informacion

En esta etapa busco ordenar el material recogido en el trabajo de campo mediante la
estrategia de la categorizacion, que consiste en utilizar un conjunto de items presentados
tipo afirmaciones o juicios, y se solicita la reaccién de los individuos encuestados
(Hernéndez, Fernandez, Baptista, Pilar, 2011) ; ello mediante una matriz de analisis de
las entrevistas que nos ayudara a interpretar y triangular el contenido de manera objetiva
y rapida, finalmente se podra procesar la data cualitativa en funcion de los objetivos de

investigacion

2.7. Aspectos éticos

En el proyecto de investigacion respeto las ideas de otros autores ademas se tuvo en
cuenta la veracidad de resultados, el respeto por las convicciones politicas, religiosas y
morales, respeto por a los restaurantes, respeto a la participacion en el estudio, honestidad,

etc.

La informacién obtenida de las personas entrevistadas se realizard bajo el estricto
consentimiento de los restaurantes campestres en la cual realizaremos el proyecto de

investigacion son los siguientes:

o La Casita de los Huertos

o Buena Vista

o Las Lomas

o La Ramadita de Pachacamac
o Pacha Gourmet
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1.  RESULTADOS
Respecto al objetivo general se obtuvo el siguiente resultado a la entrevista.
Entrevista N°1 de mi componente tematico publicidad tenemos las siguientes preguntas

de cuerdo a mi componente subtematico medios electrénicos.

e De acuerdo a la evaluacién se obtuvo como resultado que de los 5 restaurantes
campestres entrevistados solo 4 de ellos tienen acceso a las redes sociales, como
Facebook, whathasap, Instagram entre otras redes sociales, por ejemplo al
entrevistado 1 que fue el restaurante campestre La Casita de los Huertos pude
darme cuenta que este lugar aparte de ser muy bonito, rustico y acogedor, trabaja
con la camara de comercio, asi mismo utiliza los medios electronicos para poder
promocionar su producto en este caso son sus platos, que es una buena tactica para
poder dar a conocer su restaurante campestre, por otro lado tenemos al restaurante
Campestre Pacha Gourmet que también usa los medios electronicos para dar a
conocer su restaurante y los volantes, de acuerdo a lo que nos dijo el duefio es que
ellos ubican a sus jaladores en ciertos puntos, donde seran repartidos y vistos, asi
mismo en el Restaurante Campestre Buena Vista de acuerdo a la categoria de
publicidad podemos decir a lo observado que el restaurante solo usa como red
social, solo el Facebook, ademéas a ello nos dice que los folletos son muy
importante para ello, lo cual si lo aplican en su restaurante campestre, tiene un
centro de esparcimiento muy amplio y acogedor, incluyen los juegos y el disefio
rustico, ademéas como los cuatros restaurantes mencionados nos dicen que ellos
siempre buscan puntos fijos , ElI Restaurante Campestre La Ramadita, nos
comenta que ellos en los medios de publicidad utilizan las redes sociales
Facebook, whatsap, goggle maps, ademas a las personas mandamos a volantear,
los ubicamos en puntos fijos donde sabemos que los folletos seran vistos, menos
el restaurante las lomas tiene como medio publicitario solo el Facebook pero no
lo usan, cuando tuve la oportunidad de poder realizar las entrevistas, pude notar
que el lugar, es muy bonito el centro de esparcimiento es amplio y muy comodo,
pero ellos solo cuentan en los medios publicitarios, solo con jaladores, no usan
ninguna red social, para poder promocionar y hacer conocido el restaurante, de
acuerdo a los folletos, volantes y afiches, ellos piensan que son importantes, pero

sin embargo no los utilizan.
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Entrevista de mi componente tematico publicidad tenemos las siguientes preguntas de

cuerdo a mi componente subtematico medio de exhibicion.

e Analizando los resultados se puedo evaluar a cada restaurante campestre, como
La casita de los huertos que nos dijeron que ellos si utilizan los folletos como
herramienta para atraer cliente, mas no lo utilizan dentro del restaurante, lo cual
es muy importante para ello, para el lugar es mas eficaz promocionarlo a través
de las redes ya que tiene mucho mas acogida y se pueden hacer reservaciones a
través de ello, asi mismo el siguiente restaurante entrevistado nos dijo que para el
lugar de Buena Vista si usan los folletos como una herramienta primordial para
sus clientes, ya que es necesario, para que puedan ver las pequefias ofertas que el
restaurante puede estar promocionando , por lo consecuente lo que piensa el
restaurante Pacha Gourmet es que a través de un folleto se puede mostrar la
imagen del producto y saber también donde poder ubicar a las personas que van a
repartir los volantes. Asi también tenemos al restaurante campestres de La
Ramadita que también piensa que los folletos deben estar ubicados en puntos
especificamente fijos, donde se saben que lo veran, a comparacion del restaurante
campestre Las Lomas, pues este restaurante no usa ni las redes sociales, mucho
menos los folletos y cuando uno le pregunta es como no dan algin motivo del
porgue no usan esta herramienta que sumamente necesaria para el restaurante,

simplemente no usan esta herramienta tan importante.

Entrevista N°2 de mi componente tematico Promocion de Ventas tenemos las siguientes

preguntas de cuerdo a mi componente subtematico Promocién de consumo.

e Segln lo analizado todos los 5 restaurantes campestres estuvieron de acuerdo en
que la oferta ayuda mucho a que grupos puedan venir a los restaurantes
Campestres como, La Casita de los Huertos, pude hacer mi evaluacion de acuerdo
a lo observado, que en la promocién de consumo, de acuerdo a las ofertas, nos
dijeron que esto les serviria para darles mas opciones a escoger y que no siempre
sea lo mismo. En lo que es promocion comercial, las promociones semanales, si
le aportaria al restaurante, ya que los clientes vendrian en compafiia, en grupos,
asi mismo la promocion estratégica, que viene hacer los descuentos, ofertas el 2x1

ayudaria al restaurante a que el restaurante sea haga conocido, y que ademas a
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ellos lo clientes se sientan comodos con los pequefios descuentos que pueden a
ver, asi mismo El Restaurante Campestre Buena Vista, segun la evaluacion que
realice, nos dicen que de acuerdo a la promocion de consumo, las ofertas les
ayudaria a que puedan venir en grupo, ademas a ello la promocion comercial de
las promociones semanales contribuira en el restaurante para promover a que los
clientes puedan venir y por ultimo si decimos promocion estratégica descuentos,
el 2x1 y las ofertas, aquella sub categoria les parecié importante ya que el
restaurante tendria mas acogida y tendria mas ingresos, por lo tanto el restaurante
Las Lomas, pude observar que en el lugar las ofertas ayudarian al cliente de una
manera, muy productiva ya que se busca economizar, si vienen en familia o en
grupos, en los que son las promociones semanales, podemos decir que ayudaria
mucho ya que de las promociones es lo que las personas quieren o buscan para
poder venir en grupos, asi mismo por el lado de las ofertas y el 2x1 las familias lo
aprovechan, pero tampoco aplican este método, ademas a ello el EI Restaurante
La Ramadita, segun las entrevistas realizadas nos dice que las ofertas, son una
buena medida, para poder hacer una buena promocién, mas aun cuando es
temporada para nosotros a mediados de julio, las promociones también les ayuda
para que al restaurante tenga mas acogida y puedan venir en grupo, por lo tanto
los descuentos, ofertas, 2x1 ayudarian al restaurante de una manera voluntaria,
ya que hoy en dia los clientes, buscan descuentos, ofertas que les puedan llamar
la atencién y por ultimo Segun lo observado en el restaurante campestre Pacha
Gourmet, las ofertas para este lugar nos dicen que ayudan mucho a economizar,
mas adn cuando vienen grupo grandes. Por lo tanto las promociones Ayudaria
mucho, pero la atencion en nuestro restaurante de lunes a viernes es normal, pero
si los sabados y domingos le brindamos un coctel de cortesia, asi mismo los
descuento, las ofertas siempre atraen a mas clientes y la atencion puede ser mas

rapida.
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Entrevista de mi componente tematico Promocién de Ventas tenemos las siguientes

preguntas de cuerdo a mi componente subtematico Promocién comercial.

Analizando los datos los 5 restaurantes campestres dijeron que las ofertas, el 2x1
ayudarian a traer clientes y poder generar mas ingresos, como el restaurante
campestre la casita de los huertos nos aseguré que ellos si ofrecen algunas ofertas
ademas a ellos dan un obsequio de cortesia, por ejemplo ellos también tienen
adelante del restaurante un pequerfio vio huerto y los pequefios obsequio que les
brindan son algunas plantitas en macetas sumamente de ellos también y un bonito
regalo que te brinda el lugar y las personas se siente a gusto con ello, también
buscan a colegio que hayan culminado sus estudios y hacen fiestas y descuentos,
a las promociones que pagan primero. Y otros eventos como cumplearios, ferias,
depende lo que se pueda presentar. también resalto que uno de los restaurantes
campestres Pacha Gourmet dijo que sabados y domingos ellos obsequian un coctel
de cortesia, ya que la idea estd muy buena para poder tener un poco mas de
acogida. Asi mismo opino que el restaurante las lomas también lo deberia tener
en cuenta, ya que para ellos es importante, pero no lo toman en cuenta, el
restaurante buena vista igual. Asi mismo la ramadita admite que también lo toma

en cuenta y espero también lo puedan aplicar.

Entrevista de mi componente tematico Promocion de Ventas tenemos las siguientes

preguntas de cuerdo a mi componente subtematico Promocién estratégica.

De acuerdo al andlisis de datos los 5 restaurantes campestres dijeron que el
descuento para su negocio es muy importante ya que la estrategia es muy buena
por gue atrae muchisimo mas al cliente, asi mismo La Casita de los Huertos nos
dice que es importante tener pequefios descuentos, ya que son estas cosas que les
gusta a las personas, como lo comento pacha gourmet de poder regalar los tragos
de cortesia los sabados y domingos. Por lo consecuente La Ramadita opina que
este apto podria ser una buena tactica para que los comensales vayan al lugar, es
casi parecido a lo que opina Buena Vista, porque el Restaurante Campestre Las
Lomas no usa ninguna promocion para poder atraer a sus comensales, recalco solo

jaladores.
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Entrevista N°3 de mi componente tematico Marketing Directo tenemos las siguientes

preguntas de cuerdo a mi componente subtematico Respuesta Inmediata.

Evaluando los datos los 5 restaurantes campestres dijeron que las capacitaciones
son importantes para que los trabajadores sepan como tratar al cliente y se pueda
mostrar un buen servicio para ellos, asi mismo mejoraria al cliente y que ellos se
puedan sentir comodos y a gusto en donde se encuentran, como el En el
Restaurante La Casita de los Huertos, observamos que para poder dar una
respuesta inmediata a los clientes, primero tienen que tener una capacitacion a
ello, y sobre todo el conocimiento de lo que estan ofreciendo, para que asi la
respuesta sea rapida y eficaz, esto ayudaria a mostrar la imagen del restaurante y
se sientan comodos donde estan. Por lo tanto, la atencion al cliente, seria de una
mejor manera, ya que le llegarian correos electronicos y sobre todo a que puedan
participar y separar el dia con una breve anticipacion, también el EI Restaurante
Buena Vista nos dijo, que, para lograr tener una respuesta inmediata, hacen las
capacitaciones y les ayudaria. Para poder mostrar la imagen del restaurante y se
puedan sentir cdmodos donde estan. De acuerdo a ello para llegar a obtener una
buena conexion con los clientes, lo que ellos hacen es poder pedirles su nimero
de teléfono con el permiso de ellos, para que puedan participar, ademés En el
Restaurante Las Lomas, para una respuesta mas inmediata y que su servicio sea
maés eficaz, se necesita, que haya capacitaciones constantes a sus trabajadores,
para que la atencion sea mucho mas buena., pero el restaurante campestre Las
Lomas, no lo aplican, asi mismo los correos electrénicos ayudarian al restaurante,
para poder reservar con anticipacion, por lo tanto De acuerdo a las entrevistas
realizadas en lo que hablamos de marketing directo y las respuestas inmediatas,
que es lo que se podria hacer respecto a tener capacitaciones constantes y poder
mejorar la calidad de servicio, claro la atencion y el buen trato es lo méas

importante para nosotros, para que los clientes se sientan a gusto.
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Entrevista de mi componente tematico Marketing Directo tenemos las siguientes

preguntas de cuerdo a mi componente subtematico conexion al Cliente.

e De acuerdo al siguiente analisis de los datos obtenidos los 5 restaurantes
campestres dijeron que los correos electrénicos ayudarian para poder reservar el
lugar si algo que vio le agrado y que la atencion pueda ser mas eficaz y rapido. El
Restaurante Campestre La Casita de los Huertos lo que puede observar que la
atencion es muy buena, como también de los demas restaurantes, pero hay muchas

funciones en la cual tienen que mejorar, para que llegue a ser mejor.

Entrevista N°4de mi componente teméatico Post Venta tenemos las siguientes preguntas

de cuerdo a mi componente subtematico Fidelizacion.

¢ Analizando los datos los restaurantes Campestres estan de acuerdo que,
para poder llegar a una fidelizacion con el cliente, es necesario con el
permiso de los comensales pedirles su namero telefénicos. En el
Restaurante La Casita de los Huertos, de acuerdo a la entrevista los
resultados fueron de como poder llegar a fidelizacion seria de la
siguiente manera segun lo contesta o fue lo siguiente, que al finalizar lo
que ellos hacen con el permiso del comensal es pedirle su numero
telefénico y brindarles su tarjeta del restaurante y sobre todo brindarles
una buena atencion. El Restaurante Campestre usa el mecanismo de
poder brindarles el centro de expansion que son los juegos, hay un vio
huerto y las piscinas que se encuentran en el restaurante, ademas ellos
ofrecen cortesia de la casa, como también El Restaurante Campestre
Buena Vista, de acuerdo a la evaluacion que se observo, lo que piensa es
que para llegar a una fidelizacion con el cliente, se da de la siguiente
manera. Obteniendo el numero telefonico, brindar la tarjeta del
restaurante y sobre todo, dar una buena atencién. La estrategia que usan
es brindarles los centros recreacionales, que son los juegos y las piscinas,
dentro del esparcimiento, asi mismo En el restaurante Las lomas, para
ellos una manera en la cual se puede llegar a una fidelizacién es , poder
pedirle a los comensales sus numeros telefonicos , por lo tanto su

mecanismos que ellos usan para que los comensales se sientan cémodos
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es, poder brindarle el servicio de los juegos, las piscinas, por lo
consecuente dijo El restaurante La Ramadita, para ellos si se puede llegar
a una fidelizacion mediante al nimero telefonico que se les puede
brindar los comensales, ademas a ello los mecanismos que usan ello para
atraer a sus comensales es bueno aqui en el restaurante, usamos los
juegos como centro de distraccion y comodidad. Y por altimo resultado
Para poder llegar a una fidelizacién con el cliente, siempre con el
permiso de los comensales, pedimos los numeros telefénicos para poder
brindarles las ofertas y que la atencion sea més répida, también los
mecanismos gue usan para que se entretengan en el lugar donde se
encuentran, estan las piscinas y los juegos. El restaurante Buena Vista

ademas a lo que dijo también les obsequia tarjetas personales.

Entrevista de mi componente tematico Post Venta tenemos las siguientes preguntas de

cuerdo a mi componente subtematico Fidelizacion.

e Segun lo analizado nos dice de los 5 restaurantes campestres todos nos
dijeron que los mecanismos que ellos usan muy a parte del buen trato al
cliente, ofrecen los juegos que tiene cada restaurante campestre, asi
mismo dos de ellos dan cortesia como el de Buena Vista y la Casita de

los Huertos.
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IV.  DISCUSION

Tengo como objetivo general poder realizar una evaluacion de las estrategias de
promocidn en los restaurantes campestres del distrito de Pachacamac 2019, Ya que en
estos restaurantes campestres realice las entrevistas, observe que hay mucha falta de
estrategias de promocion para poder llegar ser conocidos, los restaurantes campestres que
se encuentra en el distrito de Pachacamac, asi mismo son los del gobierno nacional que
deben hacer un pequefio circuito de ellos, para que sean conocidos, porque los lugares
tienen mucho potencial, asi mismo a ello cuenta con un gran centro de esparcimiento muy
amplio y recreacional con piscinas y juegos, también tienen cada restaurante campestre
cuenta con jaladores, para llamar a sus clientes y puedan ingresar a los restaurantes, uno
de ellos, ubica sus volantes en distintos puntos, donde sabe que las personas lo recibiran,
pero no es seguro. Posiblemente con mi perspectiva que tengo que el distrito de
Pachacamac tiene mucha afluencia de turistas y siento que ellos deben aprovechar y que
no solo sea el sitio arqueoldgico, si no estos restaurantes que son muy cémodos. Como lo
dice Bustamante (2017) La investigacion tuvo el como resultado se encuentra en un nivel
medio.

Por lo tanto, estos Restaurantes campestres como La Ramadita, Pacha Gourmet, La
Casitas de los Huertos, Las Lomas y Buena Vista, se puedo llegar que los resultados sean
otros y sean medios altos, porque potencial, personal y los centros de esparcimiento son
muy grandes, acogedores Yy rusticos, donde se podré salir de la rutina. Algunos de los

restaurantes también les brindan cortesias.

Por lo consecuente la promocién

Analizando las estrategias de publicidad utilizan en los restaurantes campestres del
distrito de Pachacamac 2019, segun ferrel y Hartline (2012) Nos dicen que la herramienta
mas importante para la comunicacion al marketing. Son medio de comunicacion que uno
puede observar y escuchar mediante estos medios de radio, televisién, correos
electronicos, teléfonos entre otros, asi mismo son estos medios electronicos en la cual
pudimos tener en cuenta en nuestra categoria de publicidad como las redes sociales de
Facebook, Instagram, WhatsApp entre otros, la cual no todos los restaurantes campestres
lo estan teniendo en cuenta, por otro lado Kotler y Armstrong (2012) nos explica de una
manera como promocionar los bienes y servicios para un patrocinador. Por lo consecuente

esta categoria de publicidad se pudo analizar realizando unas entrevistas a los restaurantes
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campestres en lo cual el que mayor estuvo informado fue y lo tiene como medio
importante es el Restaurante Campestre La Casita de los Huertos, porque trabaja con la
camara de comercio y fue algo asombroso lo que destaco entre los otros restaurantes
campestres, asi mismo estan trabajando en ello los restaurantes campestres como Pacha
Gour,met, Buena Vista y La Ramadita en estan en proceso para dicha categoria, menos
el restaurante campestre Las Lomas, que no incluye ninguno de estos medios para poner

visitar su pagina, solo usan lo que so jaladores.

Asi mismo las Promocién de Ventas

Analizando las estrategias de promocién de ventas que se utilizan en los restaurantes
campestres del distrito de Pachacamac 2019, lo cual puedo observar que no todos los
restaurantes usan las ofertas, como una estrategia de promocién hacia los clientes.
Ademas, Ferrell y Hartline (2012) nos habla de las promociones de la venta que esta
pasivamente conformado por tareas y ellos mismos crean posibles atractivos para la
finalidad de lograr obtener cliente, asi mismo “Definieron la promocion de ventas como
los estimulos a breve término que provocan la operacion o comercializacién de un bien o
servicio”. A lo que se refiere con estimulos es a los posibles descuentos que se puedan
hacer para que las familias puedan ir, con estos tipos de promocion, Por otro lado Segun
Kotler (2013) Esta relacionado al componente del marketing mix, estan potencializadas
para realizar ventas con los clientes.(p. 393), a que se debe esto que guarda mucha
relacion ya que ellos también observar lo que es el precio, producto, la plaza y la
promocion que pueda a ver, por lo consecuente las relaciones Publicas Kotler y
Armstrong (2012) Nos habla en si que pueden coincidir con buenos sectores u
organizaciones, con gran apoyo de la publicidad que debe ser 6ptimo. Por lo consecuente
en las entrevistas realizadas y segun mi observacién puedo decir que las ofertas, los 2x1,
aquellos descuentos que aportarian a los restaurantes no todos los aplican no tienen una
buena promocidn y a que esta estrategia podria llamar a las personas de cierta manera

para que vayan al lugar en familia o en grupos grandes.
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Por lo tanto, el Marketing Directo

Es analizar las estrategias del marketing directo que se utilizan en los restaurantes
campestres del distrito de Pachacamac 2019, Por lo expuesto el Marketing Directo, Para
Kotler y Keller (2016) Nos dicen que el marketing directo ve los canales directos sin la
utilizacion de posibles intermediarios, A qué se debe esto, que no necesariamente necesita
medios electrénicos como el Facebook, para contactarse con los clientes, si no el contacto
debe de ser de una manera mas especifica, del primer contacto con el cliente y el buen
trato. Ademas Prettel (2016) Nos habla que el marketing directo va mas alla de presentar
un producto o servicio sean comercializados. Posteriormente logra su personalizacion de
poder obtener tareas e informacion recaudada. En el Restaurante Campestre del distrito
de pachacamac, de acuerdo a las capacitaciones que se pueden realizar para que la
atencion sea mas eficaz, no todos los lugares campestres cuentan con esta pequefia
estrategia, para que la atencién pueda cambiar y sea mas rapida y didactica y asi mismo
los correos electronicos para los restaurantes les ayudaria mucho, siempre y cuando con

el respeto de los comensales pueden pedirlo.

De tal manera la Post Venta

Analizando las estrategias de la post venta que se utilizan en los restaurantes campestres
del distrito de Pachacamac 2019,Por lo consecuente, la Post Venta, Segun Kotler (2005)
Nos dice que el post venta es un ejercicio o actividad de atencion al cliente, pueden ser
desde operaciones de mantenimiento, tambien sobre accesorios o servicio al
adicionalmente bien adquirido, Por aquello y lo ultimo la Fidelizacion, Aquello nos dice
gue necesitan medios para poder obtener una fidelizacién con el cliente, como el nimero
telefénico, poder brindar la tarjeta del lugar.

De acuerdo a sales (2002) Nos dice que el que consume o utiliza un servicio o producto
para satisfacer las necesidades del cliente, como poder llegar a los comensales, a través
de los nimeros telefonicos y que la atencion se haga més rapido y puedan separar el lugar

con anticipacion.
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V. CONCLUSIONES

Como conclusion general los Restaurantes Campestres que pude realizar las entrevistas,
se pudo evaluar gque se encuentran en un buen estado, cada uno ellos , son muy bonitos y
comodos, lo que buscamos la mayoria de personas para sentirnos feliz, esta al aire libre
para poder disfrutar con la familia, todos los restaurantes campestres tienen un
esparcimiento muy amplio, son muy rasticos cuentan cada uno de ellos con juegos para
los nifios, asi mismo tienen las piscinas en donde los comensales podran disfrutar de ello.
Pero se necesita apoyo de las categorias para que aquellos restaurantes campestres puedan
obtener comercializacion, el marketing ayudaria mucho ya que se encarga de estudiar el
comportamiento del mercado y de los consumidores, cuya finalidad es poder captar
clientes nuevos y poder fidelizarlos, para que aumente las ventas, en lo que es la
publicidad también falta mucho por mejorar ya que no todos los restaurantes campestres
usan esta estrategia, por lo consecuente la promocion de ventas ayudaria porque es una
manera de poder promocionar estos productos y para llegar a poder fidelizarlos, primero
se requiere el buen trato a los comensales y luego poder pedirles con el permiso del caso
sus numeros de teléfonos y correos, para poder mostrarles las ofertas, ademas a ellos

invitarlos a que sigan las paginas de los restaurantes.

Por lo consecuente la publicidad

Como conclusion podemos decir que, en lo analizado, pudimos darnos cuenta que, en esta
categoria, algunos restaurantes, no lo toman en cuenta, porque no tienen ningun interés
de hacerlo, tampoco hay ningun apoyo de los gobiernos locales, que les explique cual es
la importancia de dicha categoria, para el distrito ya que hoy en dia, son muchos turistas
que van al lugar. Por otro lado, las redes sociales como Facebook, WhatsApp, son muy
importantes para los restaurantes puedan ser conocidos por una pagina web. También
ayudan mucho los afiches y jaladores, asi mismo la publicidad se encarga de poder
comunicar y poder dirigirse a sus consumidores, ya que cuyo objetivo es de incrementar

el producto o servicio.
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Asi mismo la promocion de ventas

Como conclusion en esta categoria, segun lo analizado, confirmo que en los Restaurantes
Campestres del distrito de Pachacamac no todos de ellos usan las promociones de
consumo, la promocién comercial ni la promocidn estratégica como, las ofertas del 2x1
y descuentos como una buena de estrategia para promocionar su restaurante; por lo tanto

llegue a la conclusion de que falta mucho por trabajar en la categoria para poder mejorar.

De acuerdo al marketing directo

En conclusion, puedo decir, de acuerdo a lo analizado tanto los jefes como sus
trabajadores aun necesitan muchisimo mas capacitarse, lo digo porque al momento de
realizar las preguntas, no todos saben responderte, tuve que darles pequefios ejemplos,
para que puedan entendieran la pregunta generalizada, falta mucho por mejorar en esta
categoria, porque es una de las mas importante, ya que tienen contacto con los clientes y

se merecen un buen trato.

Y por altimo la post venta

En conclusion, la manera mas facil de poder llegar a fidelizar a sus clientes, no lo toman
en cuenta, solo aceptan las sugerencias, porque mientras no haya apoyo, ellos no haran
nada, asi mismo algunos restaurantes campestres usan esta estrategia como fuente de
ingresos, algunos realizan eventos para promociones, quinceafieros los eligen por el lugar
que es bonito y amplio, asi mismo se llega a poder ser vistos estos restaurantes ya que
cuando se publican en las redes etiquetan el lugar y gracias a ello pude obtener mas

clientes.
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VI. RECOMENDACIONES

Mi recomendacion general para los Restaurantes Campestre seria que se siga mejorando
el lugar y que siempre sigan actualizando y tengan mas interés por la publicidad y que

cada vez sea mejor para poder atraer al restaurante clientes y que sea mas conocido.

Mi recomendacion para la categoria de publicidad seria, que es muy importante, ya que
estamos hablando de restaurantes, que se necesita tener redes sociales como Facebook,
Instagram y WhatsApp entre otras redes donde se pueda mostrar el restaurante para captar
al cliente, con que lo que pueda ofrecer, publicar. Porque la primera impresién es lo que
cuenta, para que ellos puedan asistir. Asi mismo opino que se deben ubicar en ciertos
puntos donde es mas frecuente la llegada de personas, para que puedan brindar los
volantes de los restaurantes campestres, porque los restaurantes campestres que se

encuentra en el distrito de Pachacamac son muy acogedores, amplios y rusticos.

Mi recomendacién para la promocion de ventas, en este caso aconsejaria que puedan optar
por este punto, ya que seria una buena manera de poder atraer a clientes haciendo algunas
promociones para que puedan ir en familias entres amigos y la puedan pasar bien y pagar
menos. Ya que estas promociones ayudarias mucho ya que a las personas hoy en dia,

aprovechan mucho, lo que llamamos promociones, ofertas y descuentos.

Mi recomendacion para el marketing directo seria, ya que esta categoria es muy
importante, ya gque tienen contactos directo con el cliente, de poder hablar y el buen trato
que le puedan dar, por lo tanto, recomendaria que se capaciten mucho, tanto los duefios,
como los colaboradores que trabajan con ellos, porque muchos de los restaurantes que

fui, con las preguntas que les pude a ver hecho. No sabian que responder.

Mi recomendacion para la post venta, bueno seria que tengan muy en cuenta que la
fidelizacion es una herramienta muy importante, para que los clientes se sientan
especiales en el lugar donde se encuentran. Y siempre tengan un buen contacto con el

cliente. Porque habla mucho de la imagen del restaurante.
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1.1.1. Anexo A. Ficha de Observacion

FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion:
Fecha de Observacion:

Responsable de la observacion:

ESTRATEGIA DE PROMOCION

Sl NO

OBSERVACION

Publicidad

Promocioén de Ventas

Marketing Directo

Post Venta
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1.1.2. Anexo B. Guia de Entrevista Semi Estructurada

GUIA DE ENTREVISTA SEMI ESTRUCTURADA

GUIA DE ENTREVISTA

Nombre

Cargo

Lugar

Fecha

PUBLICIDAD

¢Qué medios publicitarios usted conoce y usa para su restaurante?

¢De qué manera los folletos o afiches influirdn en su consumo en el restaurante?

PROMOCION DE VENTAS

¢De qué manera cree que las ofertas ayudaran al cliente?

¢De qué manera las promociones semanales, aportarian en el restaurante?

¢De qué manera los descuentos, ofertas, 2x1 ayudarian al restaurante?

MARKETING DIRECTO

¢De qué manera las capacitaciones ayudarian a mejorar su calidad de servicio al

cliente?

¢De qué manera le ayudaria los correos electronicos de las promociones del

restaurante?

POST VENTA

¢De qué manera piensa que se puede llegar a una fidelizacion?

¢Qué mecanismos utiliza para sus clientes?
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1.1.3. Anexo C. Matriz de consistencia

Matriz de consistencia

Titulo de la tesis:” Evaluacion de las estrategias de promocion de los restaurantes campestres del distrito de Pachacamac 2019”

Nombre del tesista: Alenka del Maar Oliva Torres.

¢Cuales son las estrategias de promocidn de ventas que utilizan los
restaurantes campestres del distrito de Pachacamac,2019?
¢Cuales son las estrategias del marketing directo que utilizan los
restaurantes campestres del distrito de Pachacamac,2019?
(Cuales son las estrategias de la post venta que utilizan los

restaurantes campestres del distrito de Pachacamac,2019?

utilizan en los restaurantes campestres del distrito de
Pachacamac, 2019

Determinar las estrategias del marketing directo que se utilizan
en los restaurantes campestres del distrito de Pachacamac, 2019
Determinar las estrategias de la post venta que se utilizan en los

restaurantes campestres del distrito de Pachacamac, 2019

Marketing directo

Post venta

Problemas Objetivos Dimensiones Metodologia
Problema general: Objetivo general:

. . . Determinar las estrategias de promocion que se utilizan en los . Em‘o_qu«_e
(Cudles son las estrategias de promocion de los restaurantes Publicidad Cualitativo
campestres del Distrito de Pachacamac, 20197 restaurantes campestres del distrito de Pachacamac, 2019

Obijetivos especificos: Tipo
Problemas especificos: Determinar las estrategias de publicidad utilizan en los Aplicada
(Cudles son las estrategias de publicidad que utilizan los restaurantes campestres del distrito de Pachacamac, 2019 Promocion de ventas
istri ?
restaurantes campestres del distrito de Pachacamac,20197 Determinar las estrategias de promocién de ventas que se Disefo:

Fenomenoldgico

Técnica
Entrevista

Instrumentos
Guia de entrevista

Fuente Elaboracion Propia
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Anexo D. Guia de Entrevista Semi Estructurada y ficha de observacién

GUIA DE ENTREVISTA SEMI ESTRUCTURADA

GUIA DE ENTREVISTA

Nombre Fabiola Zevallos

Cargo Administradora

Lugar La casita de los huertos-Av. Manuel valle 200m. del cruce de Pachacamac
Fecha 28-09-19

PUBLICIDAD

¢Qué medios publicitarios usted conoce y usa para su restaurante?
Facebook, WhatsApp, afiliados a la cdmara de comercio.

¢De qué manera los folletos o afiches influiran en su consumo en el restaurante?

Influyen mucho, pero en este caso, lo que mas predomina para nuestro negocio es las redes, afiches no
usamos.

PROMOCION DE VENTAS

¢De qué manera cree que las ofertas ayudaran al cliente?

A por darles mas opciones a escoger y que no siempre sea lo mismo.

¢De qué manera las promociones semanales, aportarian en el restaurante?

A que los clientes puedan venir en compafiia, en grupos.

¢De qué manera los descuentos, ofertas, 2x1 ayudarian al restaurante?

A que el restaurante sea haga conocido, y que ademas a ellos lo clientes se sientan comodos con los
pequefios descuentos que pueden a ver.

MARKETING DIRECTO

¢De qué manera las capacitaciones ayudarian a mejorar su calidad de servicio al cliente?
Es muy importante ya que el cliente hoy en dia también necesita un buen trato y que cada vez la atencion

sea mas rapida.

¢De qué manera le ayudaria los correos electrénicos de las promociones del restaurante?

A que puedan ver las promociones y reservar alguna comida y ademas a ellos que vuelvan a visitar el
restaurante

POST VENTA

¢De qué manera piensa que se puede llegar a una fidelizacion?

La atencion tiene que ser muy buena y la calidad de la comida, el buen servicio, y invitarlos para sus

cumpleafios.

¢Qué mecanismos utiliza para sus clientes?
A que puedan ver las promociones y reservar alguna comida y ademas a ellos que vuelvan a visitar el

restaurante

47



Lugar de observacion: La casita de los Huertos
Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Fabiola Zevallos

FICHA DE OBSERVACION

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

PUBLICIDAD

El restaurante la casita de los huertos se pudo observar de acuerdo a una breve
evaluacion en la categoria de publicidad que ellos cuentan con un ambiente
muy pintoresco y rustico y sobre todo amplio, La casita de los huertos podria
decir que en los que llamamos publicidad, trabajan con la camara de comercio,
las redes sociales como Facebook, whatsap. Pero si nos referimos a los que
son los folletos, no usan. Lo cual si lo recomendaria como necesario para el
restaurante, para que puedan volantear, ya que los jaladores se encuentran

ubicados afuera del restaurante campestre La Casita de los Huertos.

Restaurante G ampestre

Eventos, Recepciones

Y Hospedaje O L30-0015
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: La casita de los Huertos
Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Fabiola Zevallos

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

PROMOCION DE VENTAS

En el restaurante Campestres La Casita de los Huertos, pude hacer mi
evaluacion de acuerdo a lo observado, que en la promocion de consumo, de
acuerdo a las ofertas, nos dijeron que esto les serviria para darles mas
opciones por darles mas opciones a escoger y que no siempre sea lo mismo.
En lo que es promocion comercial, las promociones semanales, si le
aportaria al restaurante, ya que los clientes vendrian en compafiia, en grupos,
asi mismo la promocién estratégica, que viene hacer los descuentos, ofertas
el 2x1 ayudaria al restaurante a que el restaurante sea haga conocido, y que
ademas a ellos lo clientes se sientan comodos con los pequefios descuentos

que pueden a ver.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: La casita de los Huertos
Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacién: Fabiola Zevallos

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

MARKETING DIRECTO

En el Restaurante La Casita de los Huertos, observamos que para poder dar una
respuesta inmediata a los clientes, primero tienen que tener una capacitacion a
ello, y sobre todo el conocimiento de lo que estan ofreciendo, para que asi la
respuesta sea rapida y eficaz, esto ayudaria a mostrar la imagen del restaurante
y se sientan comodos donde estan. Por lo tanto la atencion al cliente, seria de
una mejor manera, ya que le llegarian correos electrénicos y sobre todo a que

puedan participar y separar el dia con una breve anticipacion.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: La casita de los Huertos
Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Fabiola Zevallos

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

POST VENTA

En el Restaurante La Casita de los Huertos, de acuerdo a la entrevista los
resultados fueron de como poder llegar a fidelizacién seria de la siguiente
manera segun lo contestado fue lo siguiente, que al finalizar lo que ellos hacen
con el permiso del comensal es pedirle su nimero telefénico y brindarles su
tarjeta del restaurante y sobre todo brindarles una buena atencion. El Restaurante
Campestre usa el mecanismo de poder brindarles el centro de expansién que son
los juegos, hay un vio huerto y las piscinas que se encuentran en el restaurante,

ademas ellos ofrecen cortesia de la casa.

51



GUIA DE ENTREVISTA SEMI ESTRUCTURADA

GUIA DE ENTREVISTA

Nombre Liz Baldeon

Cargo Cocinera

Lugar Buena Vista — Av.Manuel valle parcela B7 Lt.12
Fecha 28-09-19

PUBLICIDAD

¢Qué medios publicitarios usted conoce y usa para su restaurante?

Solo usan el Facebook

¢De qué manera los folletos o afiches influirdn en su consumo en el restaurante?
Es muy importante ya que, gracias a los volantes repartidos el restaurante puede ser conocido y poder

atraer mas clientes.

PROMOCION DE VENTAS

¢De qué manera cree que las ofertas ayudaran al cliente?

A que puedan venir en grupo.

¢De qué manera las promociones semanales, aportarian en el restaurante?

Para promover a que los clientes vengan.

¢De qué manera los descuentos, ofertas, 2x1 ayudarian al restaurante?

Es importante ya que el restaurante, tenga mas acogida y tenga ingresos.

MARKETING DIRECTO

¢De qué manera las capacitaciones ayudarian a mejorar su calidad de servicio al cliente?

Para mostrar la imagen la imagen de restaurante y que se sientan cémodos en donde estan.

¢De qué manera le ayudaria los correos electrénicos de las promociones del restaurante?

Ayuda a obtener clientes, ademas a ello vienen a participar y separar el dia con anticipacion.

POST VENTA

¢De qué manera piensa que se puede llegar a una fidelizacion?

El nimero telefonico, Tarjeta del restaurante y sobre todo una muy buena atencién.

¢Qué mecanismos utiliza para sus clientes?

Juegos que brindan el restaurante y la cortesia que ofrecen.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Buena Vista — Av.Manuel valle parcela B7 Lt.12

Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Liz Baldeon

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

PUBLICIDAD

En el Restaurante Campestre Buena Vista de acuerdo a la
categoria de publicidad podemos decir a lo observado que el
restaurante solo usa como red social, solo el Facebook, ademas
a ello nos dice que los folletos son muy importante para ello, lo
cual si lo aplican en su restaurante campestre, tiene un centro de
esparcimiento muy amplio y acogedor, incluyen los juegos y el

disefio rustico.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Buena Vista — Av.Manuel valle parcela B7 Lt.12

Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacién: Liz Baldeon

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

acogida y tendria mas ingresos.

El Restaurante Campestre Buena Vista, segun la evaluacion que realice,
nos dicen que de acuerdo a la promocioén de consumo, las ofertas les
ayudaria a que puedan venir en grupo, ademas a ello la promocion
comercial de las promociones semanales contribuira en el restaurante
para promover a que los clientes puedan venir y por ultimo si decimos
promocion estratégica descuentos, el 2x1 y las ofertas, aquella sub

categoria les parecié importante ya que el restaurante tendria mas

PROMOCION DE VENTAS
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Buena Vista — Av.Manuel valle parcela B7 Lt.12
Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Liz Baldeon

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

MARKETING DIRECTO

El Restaurante Buena Vista nos dijo, que para lograr tener una
respuesta inmediata, hacen las capacitaciones y les ayudaria.
Para poder mostrar la imagen del restaurante y se puedan sentir
comodos donde estan. De acuerdo a ello para llegar a obtener
una buena conexion con los clientes, lo que ellos hacen es poder
pedirles su nimero de teléfono con el permiso de ellos, para que

puedan participar.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Buena Vista — Av.Manuel valle parcela B7 Lt.12

Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Liz Baldeon

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

POST VENTA

El Restaurante Campestre Buena Vista, de acuerdo a la evaluacion que se observo, lo

que piensa es que para llegar a una fidelizacion con el cliente, se da de la siguiente
manera. Obteniendo el nimero telefdnico, brindar la tarjeta del restaurante y sobre
todo, dar una buena atencion. La estrategia que usan es brindarles los centros

recreacionales, que son los juegos y las piscinas, dentro del esparcimiento.
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GUIA DE ENTREVISTA SEMI ESTRUCTURADA

GUIA DE ENTREVISTA

Nombre Jorge Davila Lima

Cargo Duefio

Lugar Las lomas — Av. Manuel valle- Pachacamac
Fecha 28-09-19

PUBLICIDAD

¢Qué medios publicitarios usted conoce y usa para su restaurante?

No cuenta con ningin medio publicitario, solo jaladores para su restaurante.

¢De qué manera los folletos o afiches influirdn en su consumo en el restaurante?

Es importante para el restaurante, pero ellos no lo usamos, mas que jaladores.

PROMOCION DE VENTAS

¢De qué manera cree que las ofertas ayudaran al cliente?

A economizar si es que vienen en familias o en grupos, muy a parte de ello, tenemos mas ingresos.

¢De qué manera las promociones semanales, aportarian en el restaurante?

A que nuestros clientes, puedan venir en grupos.

¢De qué manera los descuentos, ofertas, 2x1 ayudarian al restaurante?

Ayudaria a traer mas clientes a los restaurantes, pero tampoco lo aplican.

MARKETING DIRECTO

¢De qué manera las capacitaciones ayudarian a mejorar su calidad de servicio al cliente?

El restaurante no aplica las capacitaciones a su restaurante.

¢De qué manera le ayudaria los correos electrénicos de las promociones del restaurante?

A poder reservar el restaurante con anticipacion.

POST VENTA

¢De qué manera piensa que se puede llegar a una fidelizacién?

Obteniendo el ndmero telefénico.

¢Qué mecanismos utiliza para sus clientes?

Los juegos que tiene el restaurante.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Las lomas — Av. Manuel valle- Pachacamac

Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Jorge Davila Lima

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

PUBLICIDAD

utilizan.

El Restaurante Campestres Las Lomas, cuando tuve la oportunidad de poder
realizar las entrevistas, pude notar que el lugar, es muy bonito el centro de
esparcimiento es amplio y muy cémodo, pero ellos solo cuentan en los medios
publicitarios, con jaladores, no usan ninguna red social, para poder
promocionar y hacer conocido el restaurante, de acuerdo a los folletos,

volantes y afiches, ellos piensan que son importantes, pero sin embargo no los

NT CAamMme
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== T’?E_-
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Las lomas — Av. Manuel valle- Pachacamac
Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Jorge Davila Lima

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

PROMOCION DE VENTAS

En el restaurante Las Lomas, pude observar que en el lugar las ofertas
ayudarian al cliente de una manera, muy productiva ya que se busca
economizar, si vienen en familia o en grupos, en los que son las
promociones semanales, podemos decir que ayudaria mucho ya que de
las promociones es lo que las personas quieren o buscan para poder
venir en grupos, asi mismo por el lado de las ofertas y el 2x1 las

familias lo aprovechan, pero tampoco aplican este método.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Las lomas — Av. Manuel valle- Pachacamac
Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Jorge Davila Lima

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

MARKETING DIRECTO

En el Restaurante Las Lomas, para una respuesta mas inmediata
y que su servicio sea mas eficaz, se necesita, que haya
capacitaciones constantes a sus trabajadores, para que la atencion
sea mucho mas buena., pero el restaurante campestre Las Lomas,
no lo aplican, asi mismo los correos electronicos ayudarian al

restaurante, para poder reservar con anticipacion.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Las lomas — Av. Manuel valle- Pachacamac
Fecha de Observacion: 28-09-19

Responsable de la observacion: Jorge Davila Lima

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

POST VENTA

En el restaurante Las lomas, para ellos una manera en la cual se
puede llegar a una fidelizacion es, poder pedirle a los comensales
sus numeros telefdnicos, por lo tanto su mecanismos que ellos
usan para que los comensales se sientan comodos es, poder

brindarle el servicio de los juegos, las piscinas.
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GUIA DE ENTREVISTA SEMI ESTRUCTURADA

GUIA DE ENTREVISTA

Nombre Richard Pimentel

Cargo Duefio

Lugar La Ramadita — Av. Manuel valle Mz. 6 Lt8.
Fecha 24-09-19

PUBLICIDAD

¢Qué medios publicitarios usted conoce y usa para su restaurante?

Facebook, WhatsApp, goggle maps

¢De qué manera los folletos o afiches influirdn en su consumo en el restaurante?
Siempre las personas que mandamos a volantear, los ubicamos en puntos fijos donde sabemos que los
folletos serén vistos.

PROMOCION DE VENTAS

¢De qué manera cree que las ofertas ayudaran al cliente?
Es una buena medida, para poder hacer una buena promocién, mas aun cuando es temporada para

nosotros a mediados de julio.

¢De qué manera las promociones semanales, aportarian en el restaurante?

A que puedan venir clientes y que puedan visitar

¢De qué manera los descuentos, ofertas, 2x1 ayudarian al restaurante?
De una manera voluntaria, ya que hoy en dia los clientes, buscan descuentos, ofertas que les puedan

llamar la atencion.

MARKETING DIRECTO

¢De qué manera las capacitaciones ayudarian a mejorar su calidad de servicio al cliente?
Si, claro la atencion y el buen trato es lo mas importante para nosotros, para que los clientes se sientan a

gusto.

¢De qué manera le ayudaria los correos electrénicos de las promociones del restaurante?

A poder reservar el lugar, saber también que ofertas tenemos.

POST VENTA

¢De qué manera piensa que se puede llegar a una fidelizacion?

Con el nimero telefonico de los clientes.

¢Qué mecanismos utiliza para sus clientes?

Bueno aqui en el restaurante, usamos los juegos como centro de distraccién y comodidad.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: La Ramadita — Av. Manuel valle Mz. 6 Lt8.
Fecha de Observacion: 24-09-19

Responsable de la observacién: Richard Pimentel

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

PUBLICIDAD

El Restaurante Campestre La Ramadita, nos comenta que ellos
en los medios de publicidad utilizan las redes sociales Facebook,
WhatsApp, goggle maps, ademés a las personas que mandamos
a volantear, los ubicamos en puntos fijos donde sabemos que los

folletos seran vistos.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: La Ramadita — Av. Manuel valle Mz. 6 Lt8.
Fecha de Observacion: 24-09-19

Responsable de la observacion: Richard Pimentel

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA PROMOCION DE VENTAS

El Restaurante La Ramadita, segun las entrevistas realizadas nos dice que las

ofertas, son una buena medida, para poder hacer una buena promocién, mas

- —"‘.\

I' .\ . R
aun cuando es temporada para nosotros a mediados de julio, las promociones - .
también les ayuda para que al restaurante tenga mas acogida y puedan venir
en grupo, por lo tanto los descuentos, ofertas, 2x1 ayudarian al restaurante de
una manera voluntaria, ya que hoy en dia los clientes, buscan descuentos,

ofertas que les puedan llamar la atencion.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: La Ramadita — Av. Manuel valle Mz. 6 Lt8.
Fecha de Observacion: 24-09-19

Responsable de la observacién: Richard Pimentel

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

MARKETING DIRECTO

De acuerdo a las entrevistas realizadas en lo que hablamos de
marketing directo y las respuestas inmediatas, que es lo que se
podria hacer respecto a tener capacitaciones constantes y poder
mejorar la calidad de servicio, claro la atencion y el buen trato es
lo més importante para nosotros, para que los clientes se sientan

a gusto.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: La Ramadita — Av. Manuel valle Mz. 6 Lt8.
Fecha de Observacion: 24-09-19

Responsable de la observacion: Richard Pimentel

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

POST VENTA

El restaurante La Ramadita, para ellos si se puede llegar a una
fidelizacion mediante al ndamero telefonico que se les puede
brindar los comensales, ademas a ello los mecanismos que usan

ello para atraer a sus comensales es bueno aqui en el restaurante,

usamos los juegos como centro de distraccién y comodidad.
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GUIA DE ENTREVISTA SEMI ESTRUCTURADA

GUIA DE ENTREVISTA

Nombre Jorge Avalos Ayala

Cargo Duefio

Lugar Pacha Gourmet — Jr. Convento 204
Fecha 26-09-19

PUBLICIDAD

¢Qué medios publicitarios usted conoce y usa para su restaurante?

Facebook, WhatsApp y Instagram

¢De qué manera los folletos o afiches influirdn en su consumo en el restaurante?

En realidad es muy importante ya que es la imagen del producto.

PROMOCION DE VENTAS

¢De qué manera cree que las ofertas ayudaran al cliente?

Las ofertas ayudan mucho a economizar, mas alin cuando vienen grupo grandes.

¢De qué manera las promociones semanales, aportarian en el restaurante?
Avyudaria mucho, pero la atencién en nuestro restaurante de lunes a viernes es normal, pero si los sdbados
y domingos le brindamos un coctel de cortesia.

¢De qué manera los descuentos, ofertas, 2x1 ayudarian al restaurante?

Los descuentos y ofertas siempre atraen a mas clientes y la atencion puede ser mas rapida.

MARKETING DIRECTO

¢De qué manera las capacitaciones ayudarian a mejorar su calidad de servicio al cliente?
Primero se lleg6 a capacitar el duefio y ahora el mismo le da breves capacitaciones a sus trabajadores
antes de ofrecer algo.

¢De qué manera le ayudaria los correos electrénicos de las promociones del restaurante?

Bueno a ser mas eficaz con la atencidn, ya que el cliente nos importa.

POST VENTA

¢De qué manera piensa que se puede llegar a una fidelizacion?
Siempre con el permiso de los comensales, pedimos los nimeros telefénicos para poder brindarles las

ofertas y que la atencién sea més répida.

¢Qué mecanismos utiliza para sus clientes?

Los juegos para los nifios y el buen servicio.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Pacha Gourmet — Jr. Convento 204
Fecha de Observacion: 26-09-19

Responsable de la observacion: Jorge Avalos Ayala

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA PUBLICIDAD

Los medios publicitarios del restaurante Pacha Gourmet son estas J siguencs en:

redes sociales como, Facebook, WhatsApp y Instagram, por ello la ' = S

]

PACHAgourmet

publicidad de acuerdo a los folletos, nos dice que en realidad es muy

importante ya que es la imagen del producto y que ellos ofrecen, el lugar es

. == RESTOBAR=
amplio y acogedor. s

Eventos y Reservaciones al : 959-529-916 @




FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Pacha Gourmet — Jr. Convento 204
Fecha de Observacion: 26-09-19

Responsable de la observacion: Jorge Avalos Ayala

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

PROMOCION DE VENTA

Segun lo observado en el restaurante campestre Pacha Gourmet, las ofertas
para este lugar nos dicen que ayudan mucho a economizar, mas ain cuando
vienen grupo grandes. Por lo tanto las promociones Ayudaria mucho, pero la
atencion en nuestro restaurante de lunes a viernes es normal, pero si los
sdbados y domingos le brindamos un coctel de cortesia, asi mismo los
descuento, las ofertas siempre atraen a mas clientes y la atencién puede ser

mas réapida.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Pacha Gourmet — Jr. Convento 204
Fecha de Observacion: 26-09-19

Responsable de la observacion: Jorge Avalos Ayala

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

MARKETING DIRECTO

De Acuerdo a las entrevistas y a lo observado a las capacitaciones que podrian
realizar y mejorar la calidad de servicio, primero se llegé a capacitar el duefio
y ahora el mismo le da breves capacitaciones a sus trabajadores antes de
ofrecer algo, asi mismo para el restaurante, los correos electrénicos ayudarian
a que se pueda reservar con anticipacion y también poder tener conocimiento

del producto que ofrecen.
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FICHA DE OBSERVACION

Lugar de observacion: Pacha Gourmet — Jr. Convento 204

Fecha de Observacion: 26-09-19

Responsable de la observacién: Jorge Avalos Ayala

ESTRATEGIA DE PROMOCION

ENTREVISTA

POST VENTA

Para poder llegar a una fidelizacién con el cliente, siempre con el
permiso de los comensales, pedimos los ndmeros telefonicos
para poder brindarles las ofertas y que la atencidn sea mas rapida,
también los mecanismos que usan para que se entretengan en el

lugar donde se encuentran, estan las piscina y los juegos.
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LA CASITA DE LOS HUERTOS

SIGUENOS EN

Eventos, Recepciones @

! Y Hospedaje ©430-0015

i

Fuente: Elaboracion robia
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Eventos, Recepciones

Y Hospedaje

Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propi
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RESTAURANTE PACHA GOURMET

Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia
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BUENA VISTA
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Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia
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LA RAMADITA
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Brindamos diferentes areas para poder

disfrutar de un buen almuerzo

Direccién: Av. Manuel Valle Manzana G
lote - Urb.Huertos de Pachacamac
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Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia
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LAS LOMAS

Fuente: Elaboracion Propia

Fuente: Elaboracion Propia
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Fuente: Elaboracion Propia
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Matriz Operacional de la Variable

Estrategias
de
promocion

Kotler y Armstrong (2012)

nos habla que el plan
estratégico esta definido por
una labor y los breves
propdsitos universales de la
compafiia. De acuerdo a ello
del

marketing que es un método

viene la estrategia

para edificar el valor a las

relaciones fructiferas.

Publicidad

Medios electronicos

Medios de exhibicion

Promocion de

Promocion de consumo

Promocion comercial

ventas Promocion estratégica
Respuesta inmediata
Marketin — .
arketing Conexion con el cliente
directo
Post venta Fidelizacion

Guia
entrevista

de

¢Qué medios publicitarios usted conoce?

¢De qué manera los folletos o afiches influiran en

su consumo en el restaurante?

¢De qué manera cree que las ofertas ayudaran al

cliente?

¢De qué manera las promociones semanales,

aportarian en el restaurante?

¢De qué manera los descuentos, ofertas , 2x1
ayudarian al restaurante?

¢De qué manera las capacitaciones para mejorar

su calidad de servicio ayudaria al cliente?

¢De qué manera le ayudaria los correos

electronicos de las promociones del restaurante?

¢De qué manera piensa que se puede llegar a
fidelizacion?

una

¢ Qué mecanismo usa para sus clientes ?
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MATRIZ DE ANALISIS DE DATOS

UNIDAD DE ANALISIS

UNIDAD
TEMATI
CA

CATEGORIA

LA CASITADE LOS
HUERTOS

LA RAMADITA

PACHA GOURMET

LAS LOMAS

BUENA VISTA

ANALISIS

m O

Z0—00Z0=xm™T

PUBLICIDAD

-Facebook, Whatsap,
afiliados a la camara de
comercio y la atencién
corporativa.

-Utilizan mas las redes
y no folleteria.

-Google maps, web,
Facebook y
whatsap.

-Saber donde
colocar los folletos

-Facebook, whatsap y
Instagram.

-Es la imagen del
producto, repartir los
folletos.

No usan, ningdn
medio de publicidad,
Solo folletos en
ocasiones.

-No usan folletos,
solo jaladores.

-Solo usan la red
del Facebook.

-Poder atraer mas
clientes.

- De acuerdo a la evaluacion se obtuvo como resultado que de los
5 restaurantes campestres entrevistados solo 4 de ellos tienen
acceso a las redes sociales, como Facebook, whathasap, y uno
ellos que resalto mas fue el de la casita de los huertos que trabaja
con la camara de comercio y el que no tiene ningdn tipo de
promocion es el restaurante campestres Las Lomas.

- Analizando los resultados se puedo evaluar que los 5
restaurantes campestres, piensan que los folletos es una
herramienta muy importante para ellos, ya que es la imagen de su
producto segun el restaurante Pacha Gourmet lo manifesto, tanto
ello la Las lomas no usa la folleteria, Buena Vista si lo incluye
los volantes y la Casita de los Huertos solo usa las redes.

PROMOCION
DE VENTAS

-Para dar mas opciones
a escoger.

-A que puedan venir en
grupos y dan cortesia.

- A que el restaurante
sea haga conocido, y
que ademas a ellos lo
clientes se sientan
cémodos con los
pequefios descuentos
que pueden a ver.

-Buena medida de
atraer clientes,
fechas altas 15 de
agosto.

- A que puedan
venir clientes y que
puedan visitar

- Ayudaria a traer
mas clientes al
restaurantes, pero
tampoco lo aplican.

- A que puedan
familiarizarse y que
puedan venir en grupos
grandes y poder
economizar.

-De lunes a viernes la
atencién es normal y de
sébados y domingo dan
cortesia un coctel.

- Los descuentos y ofertas
siempre atraen a mas
clientes y la atencién
puede ser mas rapida.

-Para que los clientes,
puedan venir en grupo
y asi mismo pueda
tener una acogida.

- A que nuestros
clientes, puedan venir
en grupos.

- Ayudaria a traer mas
clientes al
restaurantes, pero
tampoco lo aplican.

-A que puedan
Venir en grupos.

-A traer mas
clientes.

- Es importante ya
que el restaurante,
tenga mas acogida
y tenga ingresos.

- Segln lo analizado todos los 5 restaurantes campestres
estuvieron de acuerdo en que la oferta ayuda mucho a que grupos
puedan venir a los restaurantes Campestres y ademas a ello el
restaurante La Casita de los Huertos dijo que también ellos
tendrian variedad para escoger.

- Analizando los datos los 5 restaurantes campestres dijeron que
las ofertas, el 2x1 ayudarian a traer clientes y poder generar mas
ingresos, resalto que uno de los restaurantes campestres Pacha
Gourmet dijo que sabados y domingos ellos obsequian un coctel
de cortesia.

- De acuerdo al andlisis de datos los 5 restaurantes campestres
dijeron que el descuento para su negocio es muy importante ya
que la estrategia es muy buena por que atrae muchisimo mas al
cliente.
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-Es muy importante,
que los clientes puedan

visitar nuestras paginas.

- A que puedan ver las
promociones y reservar

-De una manera
eficaz y para que la
atencion sea buena.

- A poder reservar
el lugar, saber

-De una manera eficaz y
para que la atencion sea
buena.

- Bueno a ser més eficaz
con la atencion, ya que el

- El restaurante no
aplica las
capacitaciones a su
restaurante.

- A poder reservar el

-Para mostrar un
buen servicio.

- Para que puedan
participar, poder
separar el dia.

-Evaluando los datos los 5 restaurantes campestres dijeron que
las capacitaciones son importantes para que los trabajadores
sepan como tratar al cliente y se pueda mostrar un buen servicio
para ellos, asi mismo mejoraria al cliente y que ellos se puedan
sentir cdmodos y a gusto en donde se encuentran lo menciono el
restaurante campestre La Ramadita

MARKETING | alguna comiday también que ofertas | cliente nos importa. restaurante con - Ayuda a obtener
DIRECTO ademas a ellos que tenemos. anticipacion. clientes, ademas a | -De acuerdo al siguiente analisis de los datos obtenidos los 5
vuelvan a visitar el ello vienen a restaurantes campestres dijeron que los correos electronicos
restaurante participar y ayudarian para poder reservar el lugar si algo que vio le agrado y
separar el diacon | que la atencion pueda ser mas eficaz y rapido
anticipacion
-El buen trato, poder -Dando - Siempre con el permiso | - Obteniendo el -Poder brindarles -Analizando los datos los restaurantes Campestres
regalar algunos seguimientos a las de los comensales, namero telefénico una tarjeta, hay .
. - . - estan de acuerdo que, para poder llegar a una
souvenir. personas que nos pedimos los numeros juegos y una
visitan. telefénicos para poder - Los juegos que tiene | pequefia cortesia. | fidelizacién con el cliente, es necesario con el permiso
- A que puedan ver las brindarles las ofertas y el restaurante. . . -
. . = A de los comensales pedirles su nimero telefénicos. El
promociones y reservar | - Bueno aqui en el que la atencion sea mas - Juegos que
alguna comida y restaurante, usamos | rapida. brinda el restaurante Buena Vista ademas a lo que dijo también
ademas a ellos que los juegos como . .
. . les obsequia tarjetas personales.
vuelvan a visitar el centro de - Los juegos para los restaurante 'y la
restaurante distraccion y nifios y el buen servicio. .
- cortesia que
POST VENTA comodidad. , . .
ofrecen - Segun lo analizado nos dice de los 5 restaurantes

campestres todos nos dijeron que los mecanismos que
ellos usan muy a parte del buen trato al cliente, ofrecen
los juegos que tiene cada restaurante campestre, asi
mismo dos de ellos dan cortesia como el de Buena
Vista y la Casita de los Huertos.
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1.1.4. Anexo E. Validacion de Expertos

L

Ucv

UNIVERSIDAD CESAR VALLE

Jo

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION EN TURISMO Y HOTELERIA
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Lima,

de 2019

Apellido y nombres del experto: HC\ SIS N’\ﬂ ec GC'Q ’LCAl (%)

DNI;

Teléfono:

Zulerru_‘

Titulo/grados: “Doclor G

Cargo e institucién en que labora:

Mediante la tabla de evaluacién de expertos,

en  Tunsmo

U end

con “x” en cada una de las celdas.

usted tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando

ITEM

ACEPTABLE

F INACEPTABLE
o]m,zo ao’ao’so

70

80

90'100

¢El instrumento de recoleccién de datos
estd formulado con lenguaje apropiado y
comprensible?

X

OBSERVACIONES

|
i

¢El instrumento de recoleccion de datos
guarda relacién con el titulo de la
investigacion?

X

¢El instrumento de recoleccién de datos
facilitars el logro de los objetivos de la
investigacion?

P

élas  preguntas del instrumento de
recoleccién de datos se sostienen en un
marco teérico?

élas  preguntas del instrumento  de
recoleccién de datos se sostienen en
antecedentes relacionados con el tema?

<

i

o

¢El disefio del instrumento de recoleccién
de datos facilitara el anlisis y el
procesamiento de los datos?

[

¢El Instrumento de recoleccién de datos
tiene una presentacién ordenada?

X

.

El instrumento guarda relacion con el
avance de la ciencia, la tecnologia y la
sociedad?

| |

.
Promedio de valoracién: q 5 i

/,/

<

FIRM/DEL EXPERTO
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION EN TURISMO Y HOTELERIA

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

]9 _cle A

fre LO
d

Lima,

Yisse! Spin 2
Apellido y nombres del experto: o @ ﬁ;’[’m oy PP L s ‘.Lﬁ,:«lr./

DNI: ,) Q’q 6 E F) 023- Teléfono: (i’} GLIF1D 2
Titulo/grados: //L/ AT,
Cargo e institucién en que labora:

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con

Dee otz UC Q/A TH-

“x” en cada una de las celdas.

de 2019

ITEM

INACEPTABLE

ACEPTABLE

10

20 |30

40

50

70

80

90

100

OBSERVACIONES

(El instrumento de recoleccion de datos
esta formulado con lenguaje apropiado y
comprensible?

¢El instrumento de recoleccién de datos
guarda relacion con el titulo de la

ion?

¢El instrumento de recoleccion de datos
facilitara el logro de los objetivos de la
i igacion?

X
¥
X

ilas preguntas del instrumento de
recoleccién de datos se sostienen en un
marco tedrico?

N{ 20
HolreuR e

ilas preguntas del instrumento de
recoleccion de datos se sostienen en
antecedentes relacionados con el tema?

//7\4/‘)”4«2:

v

¢El disefio del instrumento de recoleccién
de datos facilitard el andlisis y el
procesamiento de los datos?

¢El instrumento de recoleccién de datos
tiene una presentacion ordenada?

o

¢El instrumento guarda relacion con el
avance de la ciendia, la tecnologia y la
sociedad?

S =3

Promedio de valoracién:

Yus O]

FIRMA DEL EXPERTO
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ﬁ' UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION EN TURISMO Y HOTELERIA
TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

[ /m Qﬂjumo de 2019
Apellido y nombres del experto: ﬂ/(‘”/ é(/; vara / é /L

09051970  reision. D9Y 5¢ 21239
Titulo/grados: .Z ‘c e 7(1/1 Snie V Mo /&/f’ff "@Do?é/.(
Cargo e institucién en que labora: @ﬁ lfeu 7/P 0( V

Mediante la tabla de evaluacién de expertos, usted tiene la facultad de evaluar cada una de las preguntas marcando con
g

X" en cada una de las celdas.

INACEPTABLE ACEPTABLE

ITEM 0] 10 20 |30 40 | 50 60 70 | 80
¢El instrumento de recoleccién de datos
estd formulado con lenguaje apropiado y
1 | comprensible?

100 OBSERVACIONES

¢El instrumento de recoleccién de datos
guarda relacion con el titulo de Ila
investigacién?
¢El instrumento de recoleccién de datos
facilitard el logro de los objetivos de la
investigacién?

~N

w

élas  preguntas del instrumento de
recoleccién de datos se sostienen en un
4 | marco tedrico?

dlas  preguntas del instrumento de
recoleccién de datos se sostienen en
5 | antecedentes relacionados con el tema?

¢El disefio del instrumento de recoleccién
de datos facilitard el andlisis y el
6 | procesamiento de los datos?

¢El instrumento de recoleccién de datos
tiene una presentacién ordenada?

¢El instrumento guarda relacién con el
avance de la ciencia, la tecnologia y la
sociedad?

Promedio de valoracién: (‘Z é

~

SNBSS

©

Qppi

FIRMA DEL EXPERTO
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