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RESUMEN

La investigacion tuvo por finalidad instaurar la relacion de Estrategias en publicidad
y Competitividad de Clientes Potenciales en Manos que Alivian y Curan. Magdalena
del Mar, 2020. La investigacion realizada tuvo un enfoque cuantitativo, es de tipo
Aplicada, su disefio es no experimental, transversal y de corte correlacional. La
poblacion y muestra estuvo conformada por 50 clientes (Muestra censal), la
validacion de los instrumentos estuvo a cargo del juicio de tres expertos y la prueba
de confiabilidad se realizé con el Alfa de Cronbach, con un resultado de coeficiente
para el instrumento de la variable 1 estrategias en publicidad, y para la variable 2
competitividad. Para la recoleccion de datos se aplicé la técnica de la encuesta y el
instrumento fue el cuestionario. Los resultados determinaron que existe una
relacion significativa entre Estrategias en Publicidad y Competitividad de Clientes
Potenciales en Manos que Alivian y Curan. Magdalena del Mar, 2020, con un grado
de significancia de 0,000 (p < 0,05) y un coeficiente de correlacion de Spearman de

0,745; por ende, existe una correlacion positiva moderada.

Palabras Clave: Estrategias en publicidad, Competitividad, Motivacién propia del
personal, Satisfaccion.



ABSTRACT
The purpose of the investigation was to establish the relationship of Strategies in
advertising and Competitiveness of Potential Clients in Hands that Relieve and Heal.
Magdalena del Mar, 2020. The research carried out has a quantitative approach, it
is Applied, its design is non-experimental, cross-sectional and correlational. The
population and sample consisted of 50 clients (Sensual sample), the validation of
the instruments was in charge of the judgment of three experts and the reliability test
was performed with Cronbach's Alpha, with a coefficient result for the instrument of
the variable 1 advertising strategies, and for variable 2 competitiveness. For data
collection, the survey techniqgue was applied and the instrument was the
guestionnaire. The results determined that there is a significant relationship between
Advertising Strategies and Potential Customer Competitiveness in Hands that
Relieve and Heal. Magdalena del Mar, 2020, with a degree of significance of 0.000
(p <0.05) and a Spearman correlation coefficient of 0.745; hence, there is a high

positive correlation.

Keywords: Advertising strategies, Competitiveness, Personal motivation,
Satisfaction



. INTRODUCCION

A nivel Global las organizaciones se enfrentaron constantemente a nuevos retos y
desafios, para obtener resultados positivos a corto y largo plazo, debido a la alta
capacidad de competir en el mercado el enfoque de terminantes en el desarrollo de
la competitividad en el largo plazo favorece la identificacidon de numerosos Factores,
su casualidad y su importancia (Porter,1990). Dado que la competitividad se asocia
con el crecimiento econdmico, las ilustraciones que se logran realizar bajo este
enfoque se enmarcan en lo que el mundo conoce como teoria econémica del

crecimiento.

“La habilidad conocida compuesto de trabajos de mentalidad realizadas por una
persona, en un contexto principal de aprender, y por ende proporcionar la ganancia
de instrucciones” (gallegos, J., 2001). Como lo que debe congregar caracteristicas
didacticas a través, del perfeccionamiento de habilidades y ensefianzas en los
aprendizajes encauzadas a activar los conocimientos anteriores de los trabajadores
y llegar a una causa de asimilacion y acomodacién como Piaget lo traza dentro de

la teoria psicogenética del progreso cognitivo de los trabajadores

En la Actualidad, a nivel Nacional todas las empresas tienen el deseo en crecer,
llevando a cabo satisfacer las necesidades del cliente, obteniendo una diferencia
en la competitividad y su calidad en los beneficios, por lo tanto, esto hace necesario
a las ilustraciones practicas y tedricos para poder desarrollarse en el mercado con
un grado de beneficio y una diferenciacion de servicios. Sin embargo, existe una
gran peticion en lo cual genera una competencia directa, ya que brindan servicios
similares. Por lo tanto, esto tomo habilidades para poder desarrollarse y a plantear
situaciones como también tomando decisiones correctas al aplicarlas en una

extension superficial y poder alcanzar un objetivo desarrollado.

Por lo tanto, de otro modo la empresa mejoro sus ingresos y fue capaz de obtener
gue el cliente no solo visite el lugar o establecimiento una sola vez sino varias veces
a lo largo del tiempo. Para ello, las empresas deben dirigir sus esfuerzos en la
creacion de un excelente servicio y de mayor gusto, para que los clientes opten por
ser beneficiadosy a la vez se convierta en un habito de calidad, lo que generd una
fidelizacion de clientes donde se ofrecié un trato especial a cada cliente ademas de

brindar ofertas y promociones.



Como también hemos visto que a Nivel Local la empresa requiere de nuevas
expectativas que puedan compensar o gratificar lo que el cliente requiere ,el
problema principal identificado es falta de manejo de Marketing, debido a la
naturalidad del ciclo de vida del servicio es de manera temporal; en algunas
oportunidades se logro presenciar una falta de atraccion del cliente, el cual se debe
al bajo nivel de propuestas del rendimiento que obtendra el consumidor final o

cliente al momento de comprar un servicio o adquirir un paquete .

Ademas, las estrategias lo visualizamos con una serie de técnicas integradas en
los planes de marketing cuyo objeto consiste en poder lograr incitaciones y
ejercicios localizadas en los tiempos precisos destinadas a un target determinado

al ofrecer al cliente un incentivo para que este pueda elegir un buen servicio.

Anteriormente la gente se ha dado cuenta que el influjo de las estrategias en lo que
se ha convertido a la hora de decidir una compra o adquirir un servicio, si bien se
tienen muy en cuenta la marca y calidad de lo que este brinda. Los usos o habitos
del consumidor a la hora de obtener un buen consumo son diferentes las diferentes
partes del mundo y ademas estan creciendo rapidamente con nuevos caudales y
posibilidades que estos abren. Resulta facil y resulta ser habitual comprobar por
internet, por teléfono movil en la misma tienda si la “gran oferta” de precios es
anunciada es realmente apropiada. O consultar y obtener informacién por internet
para saber los diversos tipos de distintas iniciativas de producto o servicio pensando

en tomar antes de la disposicion de la compra.

El problema general es: ¢ De qué manera se relaciona las Estrategias en publicidad
y la Competitividad de Clientes Potenciales en Manos que Alivian y Curan,
Magdalena del Mar 2020?, Nuestros Problemas Especificos son: ¢Como se
relaciona la confianza y las expectativas en Manos que Alivian y Curan, Magdalena
del Mar 20207, ¢ Como se relaciona la Motivacion propia para un buen servicio yla
satisfaccion del cliente en Manos que Alivian y Curan, Magdalena del Mar 2020?

¢, Como se relaciona la capacitacion del personal y la calidad de servicio en Manos

gue Alivian y Curan, Magdalena del Mar 20207



La Justificacion tedrica: La disposicion de la indagacion sobre estrategias en
publicidad de promocion y fidelizacidn en clientes potenciales en Manos que Alivian
y Curan Magdalena del Mar 2020, ayudara con los resultados, en el estudio
profundo de la investigacion, esto se deberia a la necesidad de conocerse sobre la

forma de como influyen y se plantean las estrategias frente al cliente potencial.

Vista teorico, sobre las estrategias en publicidad y competitividad segun el autor
Philip Kotler esta investigacion nos ayud6 a penetrar sobre el conocimiento que

existe en relacién con las metodologias de mercadeo.

Las estrategias de promocion del universo empresarial y la fidelizacién de un cliente
potencial como una ventaja competitiva, es decir contar directamente al caso de
servicio del mercado deportivo. Este valor tedrico tuvo informacion precisara con el
cual llenamos de conocimientos porque en esta area de estudio, la investigacion

aun no ha sido realizada.

La justificacion metodoldgica, esta logra mostrar tal via de modelo para manifestar
nuevos materiales des articulo descriptivo ya que su caracteristica importante es
descubrir y obtener el nivel de corporacion de las variables de los compradores en
este caso estrategias de publicidad y competitividad que nos afirmara conocer y
conservar la relacion entre el cliente potencial y la empresa, el disefio es no
experimental y por lo cual es de caracter transaccional por lo consiguiente este
método nos ayudara a recoger la informacion en un acto, la muestra del estudio

estara enfocada alrededor de por la tercera parte de la poblacion total.

La justificacion Practica, la transformacion de esta investigacion se verificara, los
gue obtendran los benéficos y calidad directos de esta investigacion seran los
mismos trabajadores, estudiantes, consumidores y los duefios de las empresas, los
cuales obtendran la averiguacion que condescendera poder usar las estrategias en
publicidad y asi formar respuestas de prosperidad llevando al nivel deseado conel

cual se alcanzara la competitividad en su ambito empresarial.

Justificacibn metodoldgica nos indicé que: Para obtener el acatamiento de la
finalidad del articulo, realizé en los materiales de comprobacion cantidad hacia las
variables 01 de Estrategias en publicidad y en sus relaciones con las variables 02

de Competitividad. En estos instrumentales estuvieron realizados y



precedentemente de su estudio afinados por los juicios practicos para luego ser
pasados mediante la fiabilidad y la autenticidad. Mediante las aplicaciones de
instrumentales de mediciones, buscando tal consecuencia analizar las relaciones

existentes de dos variables.

Por consecuencia, en Justificacion practica nos dice que: El fruto de la investigacion
se pondra en deliberacién con la duefia de la empresa Manos que Alivian y Curan,
encontrado en el distrito de Magdalena del Mar. El serd responsable de tomar las
decisiones, que de forma directa mejore la atencion de los clientes y brindar
excelente servicio de calidad a sus consumidores para que obtenga mas clientes y

ser recomendados ademas por su alta competitividad de trabajadores.

Objetivo General es: Determinar la relacion entre la Estrategias en publicidad y la
Competitividad de los Clientes Potenciales en Manos que Alivian y Curan,
Magdalena del Mar 2020, Objetivos Especificos : Determinar la relacién entre la
confianza y las Expectativas del Cliente en Manos que Alivian y Curan, Magdalena
del Mar 2020, Determinar la relacién de la Motivacidn propia para un buen servicio
y la satisfaccibn en Manos que Alivian y curan, Magdalena del Mar 2020 y
Determinar la relacion entre el rendimiento capacitado por el personal y la calidad

del Servicio en Manos que Alivian y Curan, Magdalena del Mar2020

Hipodtesis General : ¢ Existe relacion significativa entre la Estrategias en publicidad
y la Competitividad de los Clientes Potenciales en Manos que Alivian y Curan,
Magdalena del Mar 20207, Por lo tanto, nuestros Hipoétesis Especificas son: ¢ Existe
relacion significativa entre la confianza y las Expectativas del Cliente en Manos que
Alivian y Curan, Magdalena del Mar 20207?,¢ Existe relacion significativa entre la
motivacion propia y la satisfaccion del cliente en la Empresa Manos que Alivian y
curan, Magdalena del Mar 2020? Y ¢Existe relacion significativa entre el
rendimiento capacitado por el personal y la calidad del Servicio en Manos que

Alivian y Curan, Magdalena del Mar 2020?



MARCO TEORICO

Con relacion a los estudios Nacionales, se manifestaron ciertos descubrimientos

notables y estos son:

Gayoso (2017) desarroll6 en la investigacion el Uso de las habilidades del
marketing con estrategias y competitividad 2016, nos dice que las estrategias que
puedan desenrollar la fidelizacion de los clientes en distrito Victor Larco deben estar
encaminadas al marketing mix justamente en lo relacionado con el acrecentamiento
de la diversidad del servicio consentido en los spas, con un mix en precios por
compra de un paquete de servicios, ademas de trasladar a cabo una politica de

promociones a clientes frecuentes.

Hoy en dia la capacidad entre empresas a ofrecer servicios en este rubro es cada
vez mas fuerte; la intranquilidad de las empresas por conseguir la mejora continua,
la perfeccion de la calidad y lograr la estrategia para los clientes y que a través de
estos procedimientos va en aumento. Por tal motivacion las empresas deben aplicar
apropiadamente las estrategias que el marketing puede ofrecer con el fin de realizar
los elementos de calidad que les permita con otras grandes organizaciones que
consuman las mismas actividades. Donde el objetivo primordial es la obtencion de
la disposicion de servicio que se ajuste a las insuficiencias y expectativas de los

espectadores o consumidores.

Inga (2014) en su tesis Planteamiento fundamental de Publicidad en una cadena
en las boticas para las estrategia y competitividad, nos relaté que si manipulamos
un buen planteamiento estratégico que ayude al desarrollo de la empresa nos
trasladara al triunfo ya que hoy en dia referimos con muchos equipos tanto para
disefiar como para transformar algunos modelos de estrategias para los clientes.
En terminacién, Inga nos memoria la importancia de un buen procedimiento
estratégico para el perfeccionamiento de ente con el fin de establecer los planes
estratégicos y la promocion que obtiene para los clientes asi ellos perseveraran
beneficiados y seran satisfechos tanto por los servicios y calidad que podamos

ofrecer o el servicio que logremos manifestar a todos nuestros clientes.



Diaz, (2004) desarroll6 estrategias de competitividad a través de presentaciones de
perfeccionamiento continuo y el uso del Scorecard en la empresa ecuatoriana Cia.
Ltda. La compafia logro ocupar un grado de capacidad por mas de 25 periodos, el
conocimiento por lo cual se logra desarrollar un grado de ofrecimiento y de mejora
adquisicion que apruebe concordar los movimientos y conocimientos a un
convencimiento razonable encima del tiempo. Los métodos que se lograron
manipular al comienzo fueron experimentales porque se logré aplicar las
observaciones de los inconvenientes y examenes descriptivos que se incorporden
el BSC y de pronto fue trabajada para la compafiia puesto que la mejora perpetua

se desenvolvi6 en las actividades de los participantes.

Como consecuencia el autor perfecciond en el comienzo de manejo fuera de la
compariia como por moderado de las acciones integradas como, indemnizacion por
beneficios, y declaracion, suministros de capitales, Unicas de lograr progresos o de
las ganancias usando el instrumento y perfeccionamiento perpetua que se logro en
las indefinidas ideales en que todos los participantes y forma independiente y

desconocida.

El escritor perfecciond6 mostrando en los elementos de administracion en la
compaifiia que son los fundamentales para poder instaurar o montar una Cultura
Organizacional, mostrando el uso de instrumentales en el perfeccionamiento
continuo que consentira las autogestiones y las proactividades por medio de los
segmentos de toda la organizacién detiene el valor de los inconvenientes, con los
fines de corregir compromisos es las compafiias y establecer la jerarquia del

consumidor personal.

Castafio (2013) Se desarroll6 para aportar conceptos y elementos de juicio
enmarcados en estrategias de competitividad y analizar recomendaciones paralas
pequefias y medianas empresas manufactureras de Cali y su competencia, el cual
permita encaminar a sus empresarios hacia una optima gestion estratégica basada
en metodologias que se caractericen por tener un correcto sentido racional que
empirico y por utilizar procedimientos sistematicos perfectos e investigé el

comportamiento de las Pymes manufactureras frente a esa dinamica en la que tanto



del exterior como del interior, captan o perciben informacion con el fin de obtener

resultados en términos de mejorar sus posicion

La forma directa de dar una soluciona diferentes pequefias empresas acerca de
nuevas estrategias, para liderar el mercado y obtener resultados eficientes en

periodos de tiempos establecidos, analizar diferentes dinamicas que emplean

Castillo (2004) propuso estrategias de publicidad en el planteamiento productivo
para una compafia de los servicios informaticos en la ciudad de Quito,
respectivamente los acontecimientos de los clientes, se logr6 acceder y a
posicionarse en los mercaderes y desenvolver sus negocios en los proveedores de
la ciudad de Quito. Los métodos que desenvolvié fueron aprovechados a las
compafiias porque se logro utilizar instrumentales de publicidad tanto estratégico

como operativo que los personales desarrollaron en las companiias.

Como proporcion, las habilidades del competidor manipuladas especificamente y
las mezclas acataran y armaran a la compafiia para conseguir la vision ambicionada
en fragmento. Asi que por lo tanto los resultados del escritor asemejo en tres
habilidades del competidor, lider el precio, diferencia y orientacién o ingreso en
segmentacion. Con afinidad al liderazgo en precio, por estas habilidades
genéricamente de apoyos en las dimensiones productivas. El logro primordial de
los monitoreos firme de los consumos ejecutivos de la compafia, de las
transformaciones en la productividad que permiten valorar los instrumentos de las
experiencias, como tanto en las instrucciones los géneros tal modo en los
consumos reducidos de comercializaciones y publicidades, para la produccion de
precio inseparables pequefios con proporcion a las competitivas, igualmente se

logra nombrar a manera de estrategia semejante.

Aureliano, Leonardo, & Lopes, Evandro Luiz, & Bandeira De Lamonica Freire,
Otavio, & da Silva, Dirceu (2015). Tiene como objetivo predominar en los
consumidores finales para que compren los productos publicitados en ciertos
periodos de tiempo que duran la publicidad. Al respaldar productos nuevos, que le

guste al cliente, las celebridades transfieren sus atributos a los objetos, haciéndolos



més deseados por el consumidor final, después de contantes revisiones profundas,
se realiz6 dos experimentos, en los que integraron un numero grande encuestados,
para ver el efecto del respaldo de personas con diferentes formas de congruencia

con el producto presentado.

La finalidad del autor es analizar en resultado final que tiene, al mostrar un
producto en el mercado mediante productos publicitarios. Haciéndolo mas
importante los productos y que sean mucho mas consumidos y tener mayor acogida
por los clientes

Franca, Rech & Aparecido (2016) Brasil, en la investigacion titulada “Elementos de
competitividad industrial en empresas instaladas en un parque Especializado
brasilefio” tiene. Hoy en dia los patios cientificos poseen unas distinguidas
iniciativas de estimulos para las Comparfias de base Especializada en sus
dindmicas inmediacién con otras compainiias, establecimientos eh instrucciones y
exploracion. En el siguiente contexto, unas de las investigaciones oportunos es
opinar el trabajo competitivo de EBT's. Del cual, en este modo, las exploraciones
tuvieron un principio de emparejar los primordiales componentes de competitividad
industriales de EBT's instaladas y considerar los atributos del patio a las compafias
alli instaladas. Las habilidades de las investigaciones en los estudios del caso. Se
logré equilibrar a modo de elementos de capacidad mas y mas notables para las
empresas, habilidades y gestiones, cualificaciones de los individuos y lucubracién
remuneradora y especializada. Para la empresa "B", los componentes
crecidamente transcendentales hubo calificaciones de los recursos humanos como

también, exploracion y progreso, y habilidad, mision

Suhail (2014) Arabia Saudita, en la investigacion titulada “Competitividad de
Exportacion de la India: El papel de la MIPYME” La presente indagacion se
establecié imparcial de los objetivos y de lograr desarrollar la capacidad de los
transportes en las pequefias empresas de indias. Los estudios tienen requerido

investigar los elementos de beneficios objeto de envios y los diversos desafios /



restricciones confederados con los fragmentos hacia prevalecer y conseguir en que
la expedicibn de microempresas logren ser profesionales y rellenen la pérdida
productiva del patrimonio india. Ha logrado un contendido equilibrar un documento
eficaz en los incrementos de los envios de las PYMES. Las Competencias de los
transportes de las MIPYMES de la India logra ocasionarse mediante el compromiso
en espacios y beneficio en una combinacién del fragmento en el vencimiento de
duelos cifra / parapetos hacia estos y acople colaboracién fuerte del régimen, la

porcién personal y los sectores internacionales.

Oral & Kettani (2009) Canada, en la investigacion titulada “Firma de modelado de
Competitividad para la Formulacion de la Estrategia” contiene. Por lo tanto, en la
responsabilidad se logra visualizar un modelo y una causa de esculpido en las
competencias a nivel de la compafia hacia lograr formular una estrategia deseada
o planificada. La causa y el proceso de modelado radica de cuatro componentes
participativos: encargo de contexto, exploratorios conceptuales, exploratorio
juicioso, y de la estrategia, los cuatro mecanismos interactuados a través de 4
subprocesos propuestos, conceptualizados, en esculpido, y obtencion de los
recursos y la implementacion. La competencia automatica de exploratorio
perfeccionado mediantes el ofrecimiento de forma en causa habra manifestado y
cémo lograr ser manejado en los estudios DAFO, el restablecimiento de método de
soporte de habilidades en la estrategia de publicidad, es posible que la asignacién

de empresas de la apreciacion, y el escogimiento en los métodos.

Jiménez, M. (2006) Colombia, en la investigacion titulada “Modelo de competitividad
empresarial” concluyo: Los tipos de modelos planteados en el estudio en
consecuencia de grandes beneficios en que hasta el minuto se logra enumera con
unos métodos a una altura industrial que se lograra establecer en lo profesional
puede ser diferente distribucion. Unos exteriores graméaticos en que el exploratorio
es el formar los niveles en competitividad de unas organizaciones en funcion de
varios factores adentro de los cuales es predominante las gestiones desarrolladas
por la gestion, individualmente en su capacidad de las decisiones y de la
representacion de afrontar el riesgo. Una providencia sobrelleva un peligro, hacia
lograr conseguir grandiosas consecuencias como asimismo se corresponden

caminar con grandes peligros. Al estar al tanto justipreciaramos y calcularemos



estos exteriores, se logran disponer en uno una habilidad que muy insuficientes
someten en el universo corporativo. En insuficientes forman de los administradores
exitosos hacen sus compafiias prevalezcan y se enfrenten de los restantes. La
ratificacion del modelo se dara a partir de consecuencias de exploracién del estudio

de este a las compafias participes.

En el concepto de Estrategias en publicidad podemos ver que: Por lo contrario al
enfoque cientifico de la variable 1 Estrategias , Segun Roman, Cuper y scolt (2003)
mencionan que:” las estrategias en publicidad han de ser descriptivas y poner de
relieve principalmente como usted va a usar la promocion para conseguir los
objetivos, deben describir la manera de conseguir los objetivos en la escala de
tiempo necesario después de cada estrategia debe aparecer una explicacion o
fundamentacion , se implementa la publicidad testimonial , el cual esta enmarcada
con estrategias en publicidad ,mediante las redes sociales , se puede subir fotos de

famosos , que hayan asistido al local y asi aumentar el nUmero de ventas

Chiavenato (2010) define como un conjunto de decisiones para el desarrollo de
habilidades de los horizontes corporativo, de negocio y funcionales, saber qué
operaciones emprender y como originar los recursos para llegar a una meta a corto
o largo plazo, este proceso comienza cuando un encargado analiza
sisteméticamente elementos intimos y externamente de la organizacion en cuales

cumplen metas en el presente y futuro.

Segun Thompson y burke (2000) indican que:” El proceso de planeacion estratégica
consiste en la elaboracion de una estrategia para la organizacion, logra ser
extendida a modo una vision a expectante que establece cuales son las posiciones
gue ambiciona “para la compairiia, en los procesos de creacién de la estrategia no
es simple ni esta carente de estudios, pero si se debe minimizar los riesgos de una

desilusién organizacional “.

Segun Castellanos (2015) afirma: la estrategia en publicidad es el conjunto de
acciones planificadas y coordinadas sistematicamente en el tiempo que se llevan a
cabo, para logran unos fines eficientes y alcanzar la decisién creando conocimiento

de intenciones y propésitos.
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Como también en Competitividad nos relata: Para la variable 2 Competitividad se
fundamenta en (El motor del incremento: imperfecta de progreso econafa®mico en
améafarica latina. (2001). Recuperado de: https://search.proquest.com, Los
actuales afos la intranquilidad porque la competencia aiin mas en los paises de
desarrollo, para la concepcion mercantilista de la competitividad esta siendo
desplazada por un enfoque del ambiente institucional, incluida la calidad de la
politica macroeconémica, el recurso de recursos mercantiles, mercancias de
fundamentos humana y las capacidades de innovaciones de empresas y centros

de innovacion.

Segun Sufiol (2006) indica:” hacia que las empresas logren una competitividad se
pretende especialmente en unos aumentos sostenidos en lo que se va a invertir y
de la apertura comercial, las teorias de capacidad convierten y logran aceptar la
insuficiencia de crear elementos fructuosos y capacidades en los capitales de

escaso desarrollo.

Segun baz y rubio (2012), es lo que consiente a una compaiiia ser célebre en el
universo fuera en el que compite, una empresa es competidor, cuando llega a
desenrollar productos y productos cuyos costos y calidad principales a su
competencia directa, depende de sus estructuras internas (capacidad para producir

de una manera tal que pueda elevar sus ventas.

Monterrosa (2016) indica que:” la posicion de una empresa en relacion con las
otras, relacionar a la permanencia en el mercado y a la generacién de valor para el
cliente en que prestarias de un favor, lograr la rapidez de las respuestas un pedido,

la capacidad de arreglo de las companias.

En nuestra Variable 1 de Estrategias en publicidad tenemos los conceptos de:
Segun (Hill y Jone, 2004, pag.37) indican que: “Las estrategias que los gerentes de
una organizacion plantean tienen un impacto en su desempefio frente a sus iguales.
Una estrategia es la accion que los gerentes para alcanzar una o mas metas de las
organizaciones”. Las estrategias que hoy en dia los gerentes se plantean para tener

ganancia ya sea para un buen servicio y obtener mas clientes.
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La primera Dimension 1 de Confianza nos dice que: Segun (Acufia, 2003, p.17)
indica menciona en La confiabilidad de un producto se refiere al desempeio en
funcionamiento y a las caracteristicas de calidad que posee el producto, para
determinar la confiabilidad se determina en 4 fases I. Enunciacion de imparcialesy
obligaciones de confiabilidad del producto o causa. En esta fase intervienen el
cliente y la ingenieria mediante el mercadeo y la tecnologia. II. Descomposicion del
beneficio o causa en dispositivos y evaluacion de confidencialidad hacia cada uno

de esos mecanismos.

El beneficio se fracciond en dispositivos y posteriormente en partes para determinar
a nivel micro el valor de la confiabilidad Ill. Presentimiento de la confidencialidad
del producto con basa en la confidencialidad de sus dispositivos. La composicion
de los compontes y el nivel micro se convierte en la confiabilidad a nivel macro. V.
Examenes del beneficio en procesos con el fin de establecer posiciones y
debilidades y producir nuevas conformidades de progreso. Se determina la
confidencialidad del beneficio mediante su modo de arte y a partir de ello se

estudian sus fallas para poder definir cuales son debilidades.

El autor indica que para obtener confianza en adquirir un bien o servicio esto por lo
tanto tiene que brindar altamente una calidad diferencial hacia las otras
competencias, por lo que esto les hacen diferentes y asi poder obtener una

confianza hacia el personal y el cliente.

En la Dimensién 2 de Motivacion propia para un buen servicio relata que: Segun
(Llano, C. (2009) “Analisis Filosofico de la Motivacion Propia” nos que: La
Estimulacién, a modo de propension, requiere de las experimentaciones
apasionado a investigar a qué los entusiasmos se hallan mas sometidas en los
personales, cuestion que permanecido en las sombras de las metodologias
existentes de las motivaciones. Se logran, asi, ocasionar definitivas inclinaciones y
causar la predisposicion de lo deliberado, y conmover entusiasmos, con tanta
potencia, que quien nos provoca en pretender una cosa de esa manera, que se
logra comprender, esto, consigue introducirse dentro de nosotros. De ahi que, en
la compostura en que los demas “"pueden excitar determinados entusiasmos,

pueden la voluntad”. expresiones parecen tener el sabor de la derrota frente a las
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tesis conductistas, al punto de identificarse con ellas. En efecto, puede

menospreciarse la fuerza que poseen los apetitos impresionables la voluntad.

En la Dimension 3 de Capacitacion del personal para el autor: Para Chiavenato
(2009): es de vital importancia, ya que es una forma de fortalecer al personal y a la
organizacion, mediante el cual se adquieren y desarrollan conocimientos y

habilidades de mejora, ademas llegan a ocupar puestos de trabajo anhelados

Por lo tanto, el autor nos indica que el aprendizaje del colaborador es muy
significativo ya que por ello vemos si el trabajador esta completamente capacitado
y que tiene habilidades que le ayuda a sobresalir y ver el nivel de competitividad
gue tiene.

Para nuestros Indicadores de Estrategias en publicidad tenemos: El primer
Indicador de Liderazgo que: Segun (Bonifaz, 2012, p. 12) indica que: “Liderazgo es
la idea de comunicacion que se da entre dos personas 0 a un grupo, en una
determinada area se aplica mediante la comunicacion, y este tiene por objetivo

lograr metas y objetivos hechos por la organizacion.

Ser una persona lider es de gran importancia, ya que esto ayuda al personal a llegar
a una meta establecida y asi el personal se sienta incentivados para lograr este

objetivo si el lider trabaja a conjunto.

En el Indicador 2 de Ambiente laboral nos dice que: Economista, E. (2017, Feb 15).
Ambiente laboral El ambiente de trabajo representa 12% del rendimiento laboral de

los empleados la tarea que se hacia en ocho o nueve horas ahora se

hace en seis, simplemente por estar en un lugar comodo, con buena temperatura,
buen espacio y confortable, menciona César Ulises Trevifio, director general de
Bioconstruccion y Energia Alterna. Ademas, los trabajadores muestran mayor
lealtad hacia la compafiia, porque reconocen que la empresa se preocupa por su
salud, lo que provoca una disminucion de 3% en ausentismo laboral, por lo tanto,
esto es muy importante ya sea para los trabajadores y clientes ya que esto les
transmite ademas de comodidad un espacio tranquilo y buena comunicacion entre

personal.
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En el Indicador 3 de Calidad de Servicio relata que: Segun Iso 9000 (como se citd
en alcalde, 2009, p.7) indica que:” La calidad se basa en individuo conjunto de
particularidades Unicas que efectlan con expectativas y expectativas del cliente,

con la finalidad de satisfacerlos mediante los productos que se les brinda”.

La calidad para todo servicio es Fundamental ya que el cliente muestra interés y

hay méas productividad y beneficio.

En el Indicador 4 de Desempeiio Laboral logré que: Segun Héctor Florencio
Martinez Pérez. (2015). Comunicacion, desempefio laboral y discapacidad auditiva.
Revista Orbis, 11(32), 23-43. encontrado:
https://search.proquest.com/docview/1912192306?accountid=37408.

Usualmente gracias a las organizaciones, muchos de sus colaboradores buscan
alcanzar metas y propésitos, juntos con su empleador o jefe de equipo, el cual es
la superacién personal, mediante charlas, capacitaciones, reuniones, para asi
producir un mejor desempefio en la empresa, logrando imparciales a breve o

extenso término.

En el indicador 5 marketing viral es una estrategia de publicidad navegando en el
internet, se entiende desde paginas digitales, al enviar abundantes correos,
anuncios publicitarios participativo, red social. Empero, cuando se define
correctamente el objetivo del mensaje de una forma clara y precisa, optamos por

aplicar la estrategia de marqueteo de, manera viral.

El Viral marketing se define como un arte de planear publicidad que funciona a
través de recursos de electronica, explora redes sociales y otros medios con los
que se busca dar a conocer una marca o servicio. Estos van desde correos

electronicos, imagenes e incluso textos.

En el Indicador 6 de Accesibilidad relata que: Segun la real academia espafiola
(RAE), accesibilidades la forma de acceder a algo, mediante una necesidad, en cual
de alguna manera ayuda a llegar a un objetivo, el cual esta adaptado para todos los
integrantes de la organizacion, el cual mejora su vida, mediante la comunicacion,

dialogo y comprension.
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La accesibilidad, una variable impredecible para sancionar el desempefio del
estreno de igualdad de conformidades en los colaboradores, llegando a dar buenos

resultados, que ayudan de laguna manera es su psicologia.

En el Indicador 7 de Gestion de estrategia nos dice que: Segun (Betancourt, 2006,
p. 14) afirma que: “la gestion de estrategia dara en el futuro ventajas competitivas,
para formar organizaciones de excelencia y trabajadores orgullosos y motivados,
es la necesidad principal que toda organizacién tiene, promoviendo siempre
estrategias que ayuden a la organizacion y colaboradores a cumplir metas, para el
desarrollo de una gestion estratégica, innovadora que orientan a los gerentes al

éxito de su gestidon durante la jornada laborable.

La cita del autor indica manteniendo en orden correcto el analisis seremos
empresas con excelente resultado, con una adecuada gestion de calidad en la
organizacion, como resultado tener personal capacitado y competitivo en todas las

areas, manteniendo siempre la innovacion.

En el Indicador 8 de Competencias podemos ver que: Segun (Tobdn, 2008, p.
223) “competencias tiende con frecuencia a asumirse como un asunto de didactica

y capacitacion constante, es una vision de la formacion de competencias.

La cita del autor hace mencion que de nada sirve ser competente, sino
constantemente uno no se actualiza, sino no ponen en accion las habilidades y
destrezas a nivel laboral, poner en escena estrategias, mediante el analisis, y

solucionar problemas existentes.

En el Indicador 9 de Solucién de problemas segun en: En la investigaciéon” guias de
auto superacién (2010), indica que: La solucién de problemas es definida comoun
arte, que aprendemos a una edad muy temprana, es una habilidad vital, es
importante y debe ser tomado seriamente si pretendemos obtener buenos
resultados .la habilidad de resolver los problemas son: 1. pensamiento creativo 2.

razonamiento 3. actitud positiva.

Probablemente nosotros usemos una de las habilidades, para resolver y definir

claramente el problema, ya sea familiar, local, comercial y en el trabajo.
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En la Variable 2 de Competitividad nos dice que: Segun (Hitt, Ireland y Hoskisson,
p.17) menciona que: La competitividad ayuda a formular y mejorar las estrategias,
las cuales crean valor positivo en las competencias centrales, capacidades y
recursos que dan origen a la ventaja competitiva de una empresa frente a sus

rivales.

Las competencias centrales suelen adquirir forma visible en las funciones

organizacionales.

En la Dimensién 1 de Expectativa relata el autor que: Segun (Schnaars, 1994,
p.215) indica que: “La Especializacién de productos se realiza para que estos
cubran las necesidades individuales de los consumidores en diferentes paises y se

basa en la diferenciacion y segmentacion para la reduccion de costes”.

En esta cita literal el autor menciona que la Especializacion de productos se efectla
para que cada cliente pueda satisfacer su necesidad, ya que cada persona es
diferente en relacion con gustos y preferencias en los diferentes paises, y se ven

intervenidas por las diversas culturas de las personas.

En la Dimensién 2 de Satisfaccion relata que: Segun (Tschohl, 2008, p. 223) “La
satisfaccion de clientes es una estrategia basada en costo-resultado ya que permite

retenerlos y disminuye la necesidad de generar nuevos clientes”

La cita del autor menciono que la satisfaccién de necesidades ya que el consumidor
elige para poder elegir qué servicio le pueda satisfacer a esta necesidad o bien que

el busca.

En la Dimensién 3 de Necesidades que: Segun (Schiffman y Lazar, 2005, p.103)
indica que: “Las necesidades fisioldgicas son las necesidades basicas para los
seres humanos que son indispensables para tener una vida biologica, entre las

principales se encuentra el alimento, agua, aire, viviendo y vestido”.

Las personas necesitan satisfacer las insuficiencias radicales, ya que de manera
importantes por lo tanto estas necesidades son por el estrés laboral y por ende

estas personas recurren a este medio y servicio.
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Como también en los Indicadores de Competitividad tenemos: En el Indicador 1 de
Precio que: Segun (Baena y Moreno, 2010, p.59) indica que: “Es el costo que

percibe el consumidor al adquirir los productos del mercado”.

El precio de un producto estuvo sometido a lo que el consumidor esta preparado a
pagar por servicio ya que este cliente sabe la calidad y bien estar que esta

recibiendo.

En el Indicador 2 de Eleccion que: Segun (Solé, 2003, p.27) menciona que: “El
consumidor elige o escoge el producto en base a quien le ofrece mejor calidad,
mejor rendimiento y las mejores caracteristicas. Las compafiias deben esforzarse

en mejorar la calidad de los productos”.

Hoy en dia hay mucha competencia por lo que el cliente puede elegir ya sea porla
calidad y comodidad del local, como también con la confianza que estos le hacen
sentir por ello el cliente siempre tendra la capacidad de elegir el lugar.

En el Indicador 3 de Tipos de Publicidad nos dice que: Segun Lamb, Hair, Mc
Daniel, 42 edicién, en su libro Marketing Institucional (corporativa): Es una
publicidad que trata de ver la imagen de la empresa y no promoviendo el producto
habiendo una publicidad cotidiana en Estados Unidos hacia el producto. Pero
también todas las empresas venden una variedad de productos asi que necesitan
u tipo de publicidad, como también unas tantas publicidades es de producto por lo
tanto esta publicidad de producto forma un buen servicio en el cual el cliente
visualiza ese tipo, y la publicidad competitiva ya que esta se basa en una alta

demanda de mercado.

En el Indicador 4 de Diferenciacion: Segun Chamberlain (como se cité en Lépez,
1986, p.29) indica que: Cuando la consecuencia es préspera y el evaluado es un
buen practicante durante numeroso tiempo, en productos podemos decir que, es la
distincion o valor agregado que presenta y se diferencia de la competencia, la cual
hace que el comprador lo adquiera de manera positiva, y tenga preferencia siempre

al adquirir un producto.

La diferenciacion para un producto o servicio es muy importante, en este caso el
cliente diferencia que tan bueno puede ser el servicio ya que logra satisfacer sus

expectativas 0 no y compara con la competencia que es lo que le falta para que
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este sea diferente y se pueda convencer de que el beneficio es completamente

diferente.

En el Indicador 5 de Frecuencia en: Segun (Van, Lebon y Durand, 2014, p.67) indica
que:” La frecuencia de compra se basa en el numero de compras que realizan las
personas al adquirir algun producto enfocados en la marca y la oferta que las

empresas les ofrezcan a los consumidores”.

Mediante menudeo de compra las empresas saben si sus servicios van a ser
consumidos en el mercado y en qué periodo con el fin de ser competentes en el
mercado en el tiempo necesario y adecuado, ademas las personas al consumir un

bien se basan en la marca y la ofertas que se les otorga.

La diferencia de servicios es significativa, pero ello lo hace que sea desemejantes,
ademas interviene la manera en la cual los colaboradores ofrecen la calidad de
servicio mostrando los adjetivos y beneficios que poseen los servicios explicando

de esta manera la diferencia que existe de su servicio con el de la competencia.
En el Indicador 6 de empatia dice Segun Bermejo (2011) indica que:

Capacidad Huaman de mostrar nuestros sentimientos hacia otra persona,
obteniendo una experiencia que nos ayuden a la superacion emocional, incluso se
podria decir que hay acuerdo en el hecho de no hacer acuerdo sobre su concepto
preciso, podemos definir que la empatia es el grado que regula las emociones.

Ser empaticos nos ayuda profesionalmente en un trabajo, ya que nos pone en el
lugar de la otra persona y de alguna manera a ayudar a la solucién de problemas o
conflictos.

En el Indicador 7 de promocion de ventas relata Segun (Lorenzo 2012) afirma que:

Es la destreza de notificar una vision de habilidad , que hace que la semejante
parezca no solo potencial sino asimismo codiciada hacia las personas que
necesitan un producto , establecerse surgir en ellos motivos y compromiso ,la pv
estimula las ventas, afiadiendo un nuevo valor agregado al producto que el cliente
estd adquiriendo, lo que indica que este es el mejor medio para acelerar la
penetracion de un producto en el mercado y asi reactivar las compras reduciendo

el esfuerzo de compra mediante un rebaja de precio.

18



La cita del autor menciona que son estrategias que se dan al consumidor, para que
este de alguna forma, adquiera nuestros productos, ofreciendo premios o regalos,

incluso el 2x1, para asi tener mayor auge en el mercado.

En el Indicador 8 de Aprendizaje segun: Alles (2000). En su investigacion Direccion
estratégica de Recursos humanos, nos dice que la cabida de nociones esta
mancomunada en el aprovechamiento de suceso averiguacion y su diligencia
poderosa. se corresponde con la incorporacion al repertorio conductual de nuevos

proyectos y conveniencias de demostrar el contexto.

En la cita textual nos da a entender que los humanos no tenemos limites de

aprendizaje, que diariamente podemos ir investigando, analizando.

En el Indicador 9 de flexibilidad que: Segun Alles (2006). Indicé que la flexibilidad o
alta adaptabilidad, es el tonelaje de transformar la conveniente administracion, para
alcanzar determinados objetivos n nuevos cambios en el entorno, cabida hacia liar

los bartulos de afirmaciones y escrituras de demostrar el ambiente.

La flexibilidad es modificar y adaptarse al nuevo cambio, para asi alcanzar las

metas propuestas durante el tiempo de servicio.

Gayoso (2017) comprobd que las estrategias dan como resultado fidelizacién en

los clientes, a través de promociones continuas y politicas de la empresa.

Las empresas estdn en un cambio continuo, adaptdndose los vendedores para
compensar las insuficiencias, para ofrecer un producto adecuado, en buenas

condiciones, don el objetivo es satisfacer necesidades.

Inga (2014) logr6 definir el buen desarrollo de estrategias en las empresas,
obteniendo como resultado positivo, que ayudd a mejorar las estrategias hacia los
clientes o consumidor final, no dice que es importante tener métodos estratégicos,
para ofrecer calidad y servicio, mostrando ademas promociones consecuentes que

ayuden a mantener mas clientes fijos y fidelizados.

Diaz (2004) obtuvo resultados de competitividad mediante un programa, la empresa
ha sido reconocida durante mucho tiempo, por tener estrategias de competitividad

en ecuador, por el conocimiento a un convencimiento optimo, el método aplicado
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es la observacion el cual ayudo de manera continua en las actividades presentadas

a los participantes.

Finalmente, Diaz, mejoro en el ambiente externo de la empresa, con el manejo de
la aplicacién, el cual conllevo a resultados positivos en los participantes de forma

individual y grupal.

En relacion con esto, dice que los elementos en la administracion sonimportantes,
ayuda a mantener la cultura organizacional, mostrando asi a la compafia con

avances en el ambiente interno (cliente) y mejorando la relacién con el colaborador.

Castafio (2010) logré analizar las diferentes pequefias empresas, para obtener
resultados que favorezcan a las mismas y ver la implementacién de nuevas

estrategias en competitividad

Se visualiz6é una correcta elaboracion de analisis, obteniendo resultados eficientes,

en las empresas de Valencia (Espafia).

Castillo (2004), propuso técnicas de mercadeo, para mejorar el comercio de
productos informaticos, el cual logro tener éxito en el mercado y obtener mas
proveedores que repartan sus productos en quito-ecuador. La empresa implemento
el marketing digital de manera correcta, el cual ayudo de manera estratégica,
ayudando a los colaboradores a ser mas eficientes, obteniendo como resultado tres
importantes estrategias: la competitividad, el liderazgo en precios y diferenciacion

del producto, el cual influyo en gran porcentaje.

Aureliano, Leonardo, & Lopes, Evandro Luiz, & Bandeira De Lamonica Freire,
Otavio, & da Silva, Dirceu, obtuvo resultados positivos analizando las marcas y
analizando las diferentes publicidades que se muestra y la acogida que tiene cada

producto en el mercado

Franca, Rech & Aparecido (2016) concluyo que los patios cientificos sirven como
estimulo a grandes empresas, estableciendo buscar mayor informacién y ser

competentes, tuvo como finalidad ver el ambito de competitividad y ver que
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atributos, se concluy6 que las dos empresas investigadas, cada una de manera
semejante, dieron como resultado factores competentes adquiridos durante el
tiempo, la empresa A:aprendizaje continuo, liderazgo, empresa B: desarrollo de

habilidades y mejora continua de procesos seleccionados.

Suhail (2014), se baso en el logro de objetivos, para, para desarrollar la capacidad
gue pueden dar los vehiculos en arabia saudita, ver los objetivos de exportaciones
y las trabas que pone el mismo gobierno, logrando que todo sea profesional, de
acuerdo a la ley correspondiente, los sectores encargados de las exportaciones han

hecho un trabajo sacrificado, pero que les dio resultados positivos a las pymes.

Oral & Kettani (2009) comprobd que dentro de la organizacion siempre habra
competencia, para obtener estrategias que ayuden a las superacion personal y
grupal, se aplican procesos Optimos y dan como resultados positivos, para analizar
el modelo empresarial y ver en qué posicidbn se encuentra la competencia. El
potencial en la industria, guia analizada en el ofrecimiento de desarrollo ha
manifestado se utilizé en el analisis DAFO, el restablecimiento de analisis del apoyo

en habilidades de la tactica de mercadeo.

Jiménez, M. (2006), concluyo la formacion de niveles de competitividad que debe
estar cada empresa en el ambito comercial, logro obtener grandes resultados como
también se deben caminar grandes peligros. Al estar al tanto analizo y calculo estos
exteriores, se logran disponer en el propdsito dado, el cual es muy insuficiente
entrando en el mundo relacional y corporativo. Los cuales insuficientes forjando
administradores exitosos y fuertes que hacen que sus empresas estén siempre en
vigencia y con competencia. La ratificacion siempre se hara después de las
consecuencias del estudio y adaptacién de este a las empresas que estén en el

mercado.

Chiavenato (2010), define a las estrategias como desarrollo 6ptimo de habilidades
basadas dentro de la organizacion, el cual ayuda a analizar en ambiente interno y

externo, para llegar a la meta a largo o corto plazo realizado, deben describir en
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gue tiempo se obtendra resultados, apareciendo siempre la fundamentacion del

porqué de las cosas.

Thompson y burke (2000), la planeacion estratégica esta analizada de forma
conjunta en la organizacion, para establecer cuales son sus objetivos, debe
minimizar riesgos y prevalecer y trabajar de manera conjunta con el empleado, para
alcanzar metas a futuro, para logran unos fines eficientes, alcanzar la decision

creando conocimiento de intenciones y propésitos deseados.

En el informe de competitividad dltimamente ha sido desplazado por el &mbito
empresarial, el cual, incluida la forma de conseguir objetivos por las empresas el
sustento de financiamiento y forma de mantener en constante capacitaciones y

lugares en innovacion.

Sufiol (2006) concluyo que las empresas deben mantenerse en constante
competencia, el cual crea competencias en el mercado, creando factores

productivos y de gran importancia en el sector comercial.

Baz y rubio (2012), concluye que una empresa es competitiva, cuando logro obtener
objetivos, precio, lideresa en precio y costos, manera de que siempre tenga la
mayor venta que su competencia y su cliente siempre adquiera mas productos de

su staff.

Monterrosa (2016), concluyo que una empresa en relacion con las otras, las cuales
permanecen durante el tiempo en el mercado, dando un valor en sus clientes,
obteniendo como resultado respuesta acelerada en un pedido del cliente, formade

permanecer y adaptarse en una organizacion.

Hill y Jone (2004), analizo que las estrategias establecidas por los gerentes en una
organizacion ayudan al mejor desempefio y eficaz desempefio de sus
colaboradores, para alcanzar metas, las estrategias son con un fin de obtenermas

ganancias, tener mas clientes y colaboradores.

Acufa, (2003) comprobd que para obtener confianza en adquirir un bien o servicio
esto por lo tanto tiene que brindar altamente una calidad diferencial hacia las otras
empresas por lo que esto les hacen diferentes, finalmente poder obtener confianza

optima hacia el consumidor final.

22



Llano, C. 2009), concluye que la motivacion en el &mbito empresarial ayuda a
mantener personal con mas ansias y ganar de trabajar, logra despertar pasiones
por lo que el colaborador esta realizando en su ambiente laboral, ayudando al

crecimiento acelerado de las ventas.

Chiavenato (2009), culminé de manera correcta con el resultado que obtiene de las
capacitaciones constantes y adecuadas que las empresas dan a sus
colaboradores, en donde las personas se desarrollan intelectualmente algunas
habilidades que van mostrando durante el periodo de trabajo, mejora continua a la
proyeccién anual que hace la empresa, integrando de manera continua su
colaborador a su puesto, logrando ademas un objetivo personal. el cual ayuda a
obtener mayor eficiencia y ser competente dentro de su puesto laboral, el autor nos
indica que la formacion y preparacion continua de colaboradores, siempre es
fundamental, ahi vemos si el trabajador esta completamente capacitado, tiene
habilidades que le ayuda a sobresalir, ser mejor, en que puede mejorar y ver el nivel

de competitividad que puede obtener.

Bonifaz,( 2012), constato que ser una persona lider ayuda de manera personal al
desenvolvimiento continua en la mejora del equipo de trabajo, el liderazgo viene
asociado a lograr la finalidad propuesta por la organizacién, sin duda trabajadores
muestran mayor lealtad hacia la compafia, porque reconocen que la empresa se
preocupa por su salud, lo que provoca una disminucion de 3% en ausentismo
laboral, por lo tanto, esto es muy importante ya sea para los trabajadores y clientes
ya que esto les transmite ademas de comodidad un espacio tranquilo y buena

comunicacién entre personal.

La calidad se servicio es la caracteristica que se diferencia de su competencia y el

cliente obtiene, ya que muestra interés y acogida.

Martinez Pérez. (2015), comprobd la importancia del empefio que las empresas

tiene hacia sus colaboradores para tener mejor desempefio laboral, brindandoles,
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capacitaciones, charlas motivadoras y cursos donde desarrollen su aspecto

psicoldgico y motivacional.

Fred, (2003), demostré que la segmentacion en el mercado se realiza para poder
definir las necesidades y hacia donde nos vamos dirigiendo ya que nosotros como
Empresa tenemos esa capacidad de poder brindar servicios de primera necesidad

como el estrés laboral ya que también brindamos promocion, precio y producto.

Segun la real academia La accesibilidad, una variable de gran importancia que
analiza el buen acorde de la forma en que todos tengan una igualdad de realizar
trabajos, ver que todos los colaboradores tengan la misma oportunidad laboral,
llegando a dar buenos resultados, que ayuda a la mejorar continua dentro de la

organizacion.

Betancourt (2006), comprobd que las empresas competentes realizan gestion de
estrategias que ayudan a mejorar el ambiente interno y externo, con organizaciones
de excelencia y trabajadores comprometidos con lo que realizan, dejando el alto el
nombre de la empresa donde laboran, con una adecuada gestion en la
organizacion, como resultado tener personal capacitado y competitivo, innovando

siempre.

Tobon (2008), analizo de manera oportuna las competencias que hay en el
ambiente laboral, el cual genera la constaste actualizacion, para mejorar y ser

optimos en el trabajo.

En la investigaciéon (2010), analiza sobre la solucion de problemas, el cual ayudaa
mejorar las habilidades, y de manera rapida y continua superar las vallas del

problema obtenido durante el periodo que la persona esta activa.

Hitt, Ireland y Hoskisson (2009) comprob6 que la competitividad ayuda a la mejorar
continua de estrategias, creando valor optimo en las competencias, capacidades y

recursos que dan origen a la ventaja competitiva de una empresa frente a sus
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rivales. Las competencias centrales suelen adquirir forma visible en las funciones

organizacionales.

Schnaars (1994), concluyé que las expectativas de los clientes se basan en el
producto que adquieren, diferenciacion que les ofrecen y sobre todo el precio
accesible que perciben durante la compra, cada persona es diferente conrespecto

a gustos y lo que prefieren (en el momento y lugar).

Tschohl, (2008) indicé que la satisfaccion son estrategias basadas en precios y
costos dadas por las empresas para tener mas clientes fidelizados, optando por
gue producto comprar para satisfacer sus necesidades.

Schiffman y Lazar (2005), Las personas necesitan satisfacer sus necesidades
basicas, son importantes por lo tanto estas necesidades son por el estrés laboral,

por ende, estas personas recurren siempre para mejorar lo indispensable.

Baenay Moreno (2010), concluye que es costo final que el consumidor final obtiene,

el precio de un producto es la razén de comprar y la adquisicion de un producto.

Solé (2003), comprob6 que hay mucha competencia por lo que el cliente puede
elegir ya sea por la calidad, cantidad, comodidad del local, también con la confianza
gue estos le hacen sentir por ello el cliente siempre tendra la capacidad de elegir el

lugar donde obtenga un producto.

Chamberlain (1986), comprobd que la diferenciacion ayuda directamente a la
empresay al comprador, es la habilidad que tiene de comunicar una visién haciendo

surgir en ellos motivacion y compromiso por la innovacion.

Van, Lebon y Durand (2014), analizé que se basa en el nUmero de veces que se
compra el producto, pero ello lo hace que sea desemejantes, interviene la manera
en la cual los colaboradores ofrecen el servicio y la frecuencia que estos muestran,
analizando los beneficios otorgados que poseen los servicios explicando de esta

manera la diferencia con el de la competencia actual.
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Segun Bermejo (2011), comprobd que la empatia ayuda en el ambito laboral y
profesional, poniéndonos en el lugar de la otra persona para asi resolver dudas y

conflictos y ayuden en el crecimiento personal y empresarial.

Lim, L. G., Tuli, K. R., & Grewal, R. (2020), Concluye que la satisfaccién del cliente
logra afectar cuando el cliente no se siente comodo con el servicio y por ende este

tiene que adquirir estrategias para ello.

Segun (Lorenzo 2012), tomado como una estrategia que ayuda a la adquisicion
rapida del producto, ya que la empresa adopta promociones que ayudan a la venta
oportuna y fehaciente del producto, asi penetrar muy rapido los servicios que

muestran las empresas.

Alles (2000), Comprob¢ la similitud que tiene el aprendizaje en los colaboradores,
para mejorar nuestra investigacion y acotaciones constantes que tenemos en la

vida diaria.

Alles (2006,. Concluye, es la forma de adaptarse para conseguir metas, objetivos y
propdsitos en la organizacion, adaptandose a las nuevas reglas y cambios que

muestran los mercados y competencia.

Taofik Idowu, Ayodeji llesanmi, & Kabiru Oyetunde (2020), Nos indica que hoy en
dia el cambio de Paradigmas en el mundo logro a cambiar en la dimension del

mercado laboral con la flexibilidad del trabajo y despliegue laboral.
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lll. METODOLOGIA

3.1 Tipo y disefio de investigacion

Por lo tanto, nuestra siguiente investigacion designada, de Disefio no Experimental,
Transversal, Correlacional. Nuestra investigacion es no experimental, ya que se ejecuto
y manejo adrede las variables, no se ha maniobrado ninguna variable independiente,
los datos analizados se recolectaron el cual no varia. Una investigacion
internacionalmente, la variable independiente logro ver el nivel de andlisis de una o mas

variables, evaluando las situaciones, eventos, los fendmenos suscitados en el periodo.

Kerlinger (1979). “investigacién no experimental o expost-facto resulta imposible
mangonear variable y establecer al azar a los sujetos, las formas, nunca hay limites
en los cuales se presenten los individuos de estudios establecidos (p.116), se

observan en su ambiente sin manipulacion.
3.3.1. Tipo de Investigacion

Segun Murillo (2008), la exploracion realizada tiene el nombre de “investigacion en
habilidad y experiencia”, el cual establece indaga la perseverancia, los
conocimientos adquiridos por estos, finalmente de efectuar y dar la practica
establecida en la exploracién. La forma sensata, dan como resultado el

conocimiento de la realidad.
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3.1.

Tabla 1

Variable de operacionalizaciéon

Tabla 1Instrumentacion de la v1: Estrategia en publicidad

VARIABLE

Estrategia
publicidad

en

DEFINICION
CONCEPTUAL

Segin (Hill y Jone,2004,
pag.37) indican que: ‘La
planificacion que
encargados de las
empresas hacen, dan como
resultado , el buen
desempefio. Una estrategia
es la accion que los
administradores para
obtener metas
organizaciones”.

Hoy en dia las estrategias
que se plantean las
organizaciones son para
tener mayores ganancias y
beneficios como también
para que el cliente vea el

tipo de servicio y la calidad.

DEFINICION
OPERACIONL

Se elabor6 25 preguntas
de tipo Likert que tendran
relacion con las
dimensiones: Confianza,
Motivacion propia para
un buen servicio y
Capacitacion de
personal. Asi mismo
este cuestionario se
aplicé a los clientes de
Manos que Alivian y
Curan, Magdalena del

Mar 2020.

DIMENSIONES

Confianza

Motivacion
propia de

personal

Capacitacion
de personal.

INDICADORES

Liderazgo

Ambiente Laboral

Calidad de Servicio

Desemperio Laboral

Marketing viral

Accesibilidad

Gestion de estrategias

Competencia

Soluciones de problemas

ITEMS

16 -18

19 -20

ESCALA

Ordinal
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Nota. El espinazo de los items presento el digito de preguntas por tamafio
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Tabla 2

Tabla 2 Instrumentacion de la V2: Competitividad

INDICADO
VARIABLE DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL DIMENSIONES RES ITEMS ESCALA
Segun (Hitt, Ireland y Hoskisson, Se elabord 25 preguntas de tipo Precio 1-2
p.17)  menciona  que: La Likert que tuvo relacién con las 3.4
competitividad logra poder llegara  dimensiones: Expectativa, Expectativa Eleccion
un formulario y mejorar en las Satisfaccion y Necesidades. Asi .
Tipos de 5.6
estrategias compuestas con las que mismo este cuestionario se Publicidad
se podran crear valores de aplicara a los clientes de Manos Diferenciacion 7 _g
i ivi isfaccion
COMPETITIVIDAD competencias y lograr  que Alivian y Curan, Magdalena  Satisfaccid _ 010
capacidades, como también en del Mar 2020. Frecuencia
T
recursos a formular y mejorar las £
ymel Empatia 11-12 g
estrategias, que dan origen a la
ventaja  competitiva de una Promociénde 1315
empresa frente a sus rivales. Las ventas
competencias centrales suelen Necesidades
adquirir forma visible en las Aprendizaje 16 -18
funciones organizacionales.
(p-48)
Flexibilidad 1920

Nota. La columna de los items representa el nimero de preguntas por dimensiones.
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3.2. Poblaciéon, muestray Muestreo (todo en tiempo pasado)

Segun Tomayo (2012) “Define como: Efecto de fendbmenos en estudios realizados,
engloba el total de unidades que seran analizadas integran formas de calcular el
estudio en donde participan y se llama poblacién y son el total de nuestro proyecto a

investigar y analizar.

En dicha exploracién, Nuestra poblacion de analisis estuvo constituida por clientes
gue recurren con frecuencia a la empresa manos que alivian y curan de tal manera
analizar la forma como influye las competencias y obtuvimos un resultado positivo,
optimo, se analiz6 la fidelizacion de los clientes, aplicamos la muestra a cincuenta

clientes.
321 Muestra (unidad de analisis)

Segun (H, sampieri 2001) menciona que: “muestra como un grupo el cual es de
nuestro interés, en donde se analizaran datos, el cual es nuestra poblacion de
analisis, La magnitud de la prueba para la encuesta esta mesurado con 50 clientes,

se realiz6 con las personas que acuden con frecuencia al establecimiento.
322. Muestreo

Se presento tipos de muestreo, debido que se extrajo una muestra a partir de la
poblacion el cual nos ahorré tiempo, reduce costos y dio resultados con mas
exactitud.

3.3. Técnicas e instrumento de recoleccion de datos, validez y

confiabilidad.

Fuentes Primarias: Encuestas. Con esta técnica de recoleccion de datos
establecimos contacto con las unidades de observacion, por medio de cuestionarios,
la modalidad de encuesta empleada hacia los clientes es encuesta online o encuesta

personal

Fuentes secundarias como: Se complementd con articulos, revistas y tesis
directamente con el analisis de estudio, ayudan de manera concreta a comprender y
entender el contratiempo suscitado en el estudio realizado, con teorias descritas y

deduccién para complementar los resultados.
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Los libros fisicos y virtuales, se us6 para implementar informacion en el marco teorico

Bernal (2006) indicod, que la confiabilidad de un cuestionario se refiere a “la
consistencia de las puntuaciones o niumero de preguntas propuestas y obtenidas por
las mismas personas, cuando se las analiza con los cuestionarios elaborados. Es
decir, el instrumento arroja medidas congruentes, y con referencia a las encuestas

analizadas en el plan estadistico” (p. 214).

se entiende que un instrumento es confiable porque cuando el instrumento es
aplicado varias veces a la misma persona en diferentes momentos, el resultado no

varia mucho o en todo caso los resultados son parecidos.
Tabla 3

Tabla 3 Resumen de procesamiento de casos

Resumen de procesamiento de casos

N %

Casos Valido 10 100,0
Excluido? 0 ,0

Total 10 100,0

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

Tabla 4

Tabla 4 Estadisticas de fiabilidad

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de Cronbach N de elementos

,819 18

Interpretacion:
La informacion del programa SPSS arrojo en el resultado del Alfa de Cronbach un
valor de 0.819, por ende, pudo expresarse que el instrumento tiene una

confiabilidad del 82% y de acuerdo a Bernal cuenta con una confiabilidad muy alta
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331. Instrumentos de recolecciéon de datos

La herramienta empleada en la presente indagacion no experimental, se realizé la
guia de exploracién constante de los indicadores para 50 clientes, para obtener
resultados positivos en la investigacion, con relacion a V1 Estrategias en publicidad,
V2 competitividad en clientes potenciales en Manos que Alivian y Curan. Magdadela
del mar, 2020, se realizé 1formulario con la escala: Likert, el cual nos arroja (efectivo
o desfavorable) de las personas encuestadas.

Tabla 5

Tabla 5 Interpretacion del coeficiente (confiabilidad)

RANGOS MAGNITUD

0,8lal Muy alta
0,61 a0,80 Alta
0,41a0,60 Moderada
0,21 a 0,40 Bajo
0,01 a0,20 Muy bajo

Fuente: Ruiz (2013, p.12). Programa interinstitucional doctorado en educaciéon
3.4. Procedimientos:

En el libro Comportamiento Organizacional, Hellriegel (2009) La técnica son
seguimientos de pasos establecidos con anticipacion, las cuales se realizaron para
un mejor resultado de tareas a realizar y lidiar con la solucion de problemas que

existen en una organizacion.

En nuestra investigacion hemos realizado una encuesta (cuestionario) a 50 clientes
de 18 preguntas en la empresa, para ver la relacion de las variables estrategias en
publicidad y competitividad, en coordinacion y permiso con el duefio o encargado de

la empresa manos que alivian y curan.
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3.5. Métodos de analisis de datos:

Se realiz6 un apoyo, el cual contenga informacion exacta para las variables
trabajadas o analizadas, se guardaron las cotizaciones, los cuales dieron resultado
a través de instrumentos de medicién correspondientes, por consiguiente, fueron

analizados, de forma descriptiva.

Presentacion: (Resultados de la investigacion) se realizé barreras con frecuencia,
para asi obtener informacion mas precisa de las dos variables, se hiso cuadros y
figuras, con la finalidad de conseguir un determinado analisis visual, de donde

obtuvimos mucha méas informacion

este trabajo esta confirmado por: Segun (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010)
quienes anuncian que: “el Coeficiente de RHO DE SPEARMAN, simbolizado como
RS, coeficiente de correlacion, es la dimension de correlacion entre dos variables de
estudio para calcular, se utiliza principalmente para analizar datos y asi la muestra

en los individuos pueda ordenarse de manera correcta.

3.6. Aspectos éticos

De forma moral se hizo referencia al nombre del duefio el cual constituye la magnitud
a analizar de dicha averiguacion. La referencia es intimidad del observador, incluso
se elabor6é un papel manuscrito de aprobacién instruido a clientes encuestados,
donde aprobd su conocimiento del trabajo investigado como motivo a estudiar , el
uso se realizé desde datos proporcionados por la empresa y ver el analisis de los
resultados, la peculiaridad necesaria en el cual participen y tomen decisiones para
acceder y no a participar en el estudio y declaren por escrito de manera explicita su
consentimiento de participar, donde se obtuvo una pronta contestacion por el
encargado y pasamos a realizar el analisis a 50 clientes antes de realizar dicha
prueba, se informo que ellos son libres de dar su opinidn y esta sera respetada, y asi
ver si tiene o no preferencia por la marca. Finalmente, se hizo referencia que, al
finalizar el transcurso de la indagacién, hara un informe completo sobre la finalidad

de resultados.
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V.

RESULTADOS

Tabla 6 Variable 1: Estrategias en publicidad

Tabla 6

V1 ESTRATEGIAS EN PUBLICIDAD

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Véalido MUY EN DESACUERDO 8 16,0 16,0 16,0
EN DESACUERDO 3 6,0 6,0 22,0
INDIFERENTE 1 2,0 2,0 24,0
DE ACUERDO 14 28,0 28,0 52,0
MUY DE ACUERDO 24 48,0 48,0 100,0

Total 50 100,0 100,0

Fuente: SPSS versién 24

Interpretacion: Con respecto a la tabla mostrada n° 6, referente a la variable uno,

Estrategias en publicidad, se evidencia de que los 50 clientes que realizaron la

encuesta, obteniendo el siguiente resultado: El 48% estan muy de acuerdo, el 28%

de acuerdo, el 2% se muestra indiferente, el 6% en desacuerdo y un 16% en

desacuerdo. siendo la mayoria de las respuestas positivas el cual dara resultados

positivos a la variable estrategias en publicidad.
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Tabla 7 Dimension 1: Confianza

Tabla 7
D1CONFIANZA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido MUY EN DESACUERDO 1 2,0 2,0 2,0
EN DESACUERDO 2 4,0 4,0 6,0
INDIFERENTE 1 2,0 2,0 8,0
DE ACUERDO 13 26,0 26,0 34,0
MUY DE ACUERDO 33 66,0 66,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: SPSS versién 24

Interpretacion: De la tabla 7, el 66% de los encuestados en clientes de la empresa

Manos que alivian y curan 2020, consideraron que el nivel de la dimension

confianza es muy de acuerdo, el 26% de acuerdo, mientras que el 2% de los

encuestados consideraron que el nivel de la dimensién confianza es indiferente, en

desacuerdo esta un 4% y un 2% muy en desacuerdo
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Tabla 8 Dimension 2: Motivacién propia del personal

Tabla 8
D2MOTIVACION PROPIA DEL PERSONAL
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido MUY EN DESACUERDO 3 6,0 6,0 6,0
EN DESACUERDO 5 10,0 10,0 16,0
INDIFERENTE 2 4,0 4,0 20,0
DE ACUERDO 3 6,0 6,0 26,0
MUY DE ACUERDO 37 74,0 74,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: SPSS versién 24

Interpretacion: Con respecto a la tabla 8, referente a motivacion propia del personal

se evidencia que de los 50 encuestados se obtuvo lo siguiente: el 74% opinan muy

de acuerdo, el 6% de acuerdo, el 4% se muestran indiferentes y un porcentaje de

10%, que estan muy en desacuerdo con la motivacion propia del personal en la

empresa manos que alivian y curan.
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Tabla 9 Dimension 3: Capacitacion

Tabla 9
D3 CAPACITACION DEL PERSONAL
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido MUY EN DESACUERDO 5 10,0 10,0 10,0
EN DESACUERDO 3 6,0 6,0 16,0
INDIFERENTE 18 36,0 36,0 52,0
DE ACUERDO 15 30,0 30,0 82,0
MUY DE ACUERDO 9 18,0 18,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: SPSS versién 24

Interpretacion: Con respecto a la tabla 9, referente a la capacitacion del personal se

evidencia que de los 50 encuestados se obtuvo lo siguiente: el 18% opinan estar muy

de acuerdo con la pregunta formulada mediante encuestas enviadas a sus correos

de los clientes, el 30% de acuerdo y el 36% muestran indiferencia, un 6% en

desacuerdo y por ultimo un bajo porcentaje del 10% con un resultado muy en

desacuerdo con la pregunta formulada.
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Tabla 10 Variable 2: Competitividad

Tabla 10
V2. COMPETITIVIDAD
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido MUY EN DESACUERDO 6 12,0 12,0 12,0
EN DESACUERDO 3 6,0 6,0 18,0
INDIFERENTE 13 26,0 26,0 44,0
DE ACUERDO 11 22,0 22,0 66,0
MUY DE ACUERDO 17 34,0 34,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: SPSS versién 24

Interpretacion: En cuanto a la tabla 10, referente a los valores se evidencia que de

los 50 encuestados se obtuvo lo siguiente: el 34%marcan estar muy de acuerdo con

la competitividad, el 22% muestran un acuerdo total, un 26% indiferentes, un bajo

porcentaje del 6% en desacuerdo y un 12% mue en desacuerdo.
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Tabla 11 Dimension 4: expectativa

Tabla 11
D4:EXPECTATIVA
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Valido MUY EN DESACUERDO 1 2,0 2,0 2,0
EN DESACUERDO 2 4,0 4,0 6,0
INDIFERENTE 1 2,0 2,0 8,0
DE ACUERDO 17 34,0 34,0 42,0
MUY DE ACUERDO 29 58,0 58,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: SPSS versién 24

Interpretacion: Con respecto a la tabla 11, referente a la dimensién expectativa, de

los 50 encuestados se obtuvo lo siguiente: el 58%derivan estar muy de acuerdo, el

34% estan de acuerdo, un 2% muestran indiferencia el 4% muy en desacuerdo y un

2% muy en desacuerdo con respecto a las preguntas formuladas en el cuestionario

que se establecio al inicio del proyecto en la empresa manos que alivian y curan.
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Tabla 12 Dimension 5: Satisfaccion

Tabla 12

D5:SATISFACCION

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Valido MUY EN DESACUERDO 7 14,0 14,0 14,0
EN DESACUERDO 2 4,0 4,0 18,0
INDIFERENTE 12 24,0 24,0 42,0
DE ACUERDO 3 6,0 6,0 48,0
MUY DE ACUERDO 26 52,0 52,0 100,0

Total 50 100,0 100,0

Fuente: SPSS versién 24

Interpretacion: De la tablal2, el 52% considera estar muy de acuerdo con la

dimension propuesta, satisfaccion, un 6% muestran estar de acuerdo, se percibe que

el 24% muestran un resultado indiferente, ademas se muestran en desacuerdo un

4% y un 14% muy en desacuerdo, con las dimensiones de la variables

competitividad.
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Tabla 13 Dimension 6. Necesidades

Tabla 13
D6:NECESIDADES
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia = Porcentaje valido acumulado
Vélido MUY EN DESACUERDO 1 2,0 2,0 2,0
EN DESACUERDO 3 6,0 6,0 8,0
INDIFERENTE 2 4,0 4,0 12,0
DE ACUERDO 33 66,0 66,0 78,0
MUY DE ACUERDO 11 22,0 22,0 100,0
Total 50 100,0 100,0

Fuente: SPSS versién 24

Interpretacion: Con respecto a la tabla 12, referente a la dimension necesidades de la

variable dos (competitividad) se evidencia que de los 50 encuestados se obtuvo lo

siguiente: el 22% opinan muy de acuerdo, el 66% opinan de acuerdo, un 4% se

muestra indiferente y un 6% se muestra en desacuerdo y un bajo porcentaje del

2%muy desacuerdo.
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Prueba de hipotesis

Prueba de hipotesis general:

HO: No existe relacion significativa entre estrategias en publicidad y competitividad

de clientes en manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.

H1: Existe relacion significativa entre estrategias en publicidad y competitividad de

clientes en manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.
Tabla 14

Tabla 14:
Correlaciones

V1 ESTRATEGIAS V2
EN PUBLICIDAD COMPETITIVIDAD
Rho de V1 (E.P) Coeficiente de 1,000 ,745™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 50 50
V2 Coeficiente de , 745" 1,000
(COMPETITIVID correlacion
AD) Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

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

Fuente SPSS 'V 24

Por intermedio de la tabla 13, se observa el éxito del coeficiente de correlaciéon Rho

Spearman siendo equivalente a 0,745; asi mismo se visualiza el nivel de

significancia bilateral (Sig. =0,000) siendo menor que el p valor (0.05), Por ende, la

regla de decision se rechaza la hip6tesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alterna

(H1). finalmente se concluye, que las Estrategias en publicidad tiene correlacién

positiva moderada con la competitividad en la empresa Manos que alivian y curan,

Magdalena del mar 2020.
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Prueba de hipétesis especifica 1:

HO: No existe relacion significativa entre Confianza y Expectativa de clientes en
manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.

H1: Existe relacidn significativa entre Confianza y Expectativa de clientes en

manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.

Tabla 15:
Correlaciones de Confianza y expectativa
D1CONFIANZ DAEXPECTATI

A VA
Rho de D1CONFIANZA Coeficiente de 1,000 ,874™
Spearman correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 50 50
D4EXPECTATIVA Coeficiente de 874" 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

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

Fuente SPSS V 24

Por intermedio de la tabla 14, se observa el éxito del coeficiente de correlacion Rho
Spearman siendo equivalente a 0,874; asi mismo se visualiza el nivel de
significancia bilateral (Sig. =0,000) siendo menor que el p valor (0.05), Por ende, la
regla de decision se rechaza la hipotesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alterna
(Hn). finalmente se concluye, que la confianza tiene correlacion positiva alta con la

Expectativa en la empresa Manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.
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Prueba de hipétesis especifica 2:

HO: No existe relacion significativa entre Motivacion propia del personal y
Satisfaccion de clientes en manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.
H1: Existe relacidn significativa entre Motivacion propia del personal y Satisfaccion
de clientes en manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.

Tabla 15

Tabla 16:
Correlaciones de motivacion propia del personal y satisfaccion

D2 MOTIVACION

PROPIA DEL D5
PERSONAL SATISFACCION
Rho de Coeficiente de 1,000 ,708™
Spearman correlacién
D2 Motivacion propia  Sig. (bilateral) . ,000
del personal
N 50 50
Coeficiente de ,708™ 1,000
correlacion
D5 Satisfaccion Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

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

Fuente SPSS 'V 24

Por intermedio de la tabla 14, se observa el éxito del coeficiente de correlacién Rho
Spearman siendo equivalente a 0,708; asi mismo se visualiza el nivel de
significancia bilateral (Sig. =0,000) siendo menor que el p valor (0.05), Por ende, la
regla de decision se rechaza la hip6tesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alterna
(H1). finalmente se concluye, que la Motivacion tiene correlacion positiva moderada
con la Satisfaccion en la empresa Manos que alivian y curan, Magdalena del mar
2020.

Prueba de hipétesis especifica 3:
HO: No existe relacion significativa entre Capacitacion del personal y Necesidades
de clientes en manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.
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H1: Existe relacion significativa entre Capacitacion del personal y Necesidades de

clientes en manos que alivian y curan, Magdalena del mar 2020.

Tabla 17:

Tabla 16 Correlaciones de capacitacion y necesidades

D3CAPACITACIO

N D6NECESIDADES
Rho de D3CAPACI Coeficiente de correlacion 1,000 687"
Spearman TACION
Sig. (bilateral . ,000
= g. ( )
PERSONAL N 50 50
D6NECESI Coeficiente de correlacion ,687™ 1,000
DADES
Sig. (bilateral) ,000
N 50 50

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

Fuente SPSS 'V 24

Por intermedio de la tabla 14, se observa el éxito del coeficiente de correlaciébn Rho
Spearman siendo equivalente a 0,678; asi mismo se visualiza el nivel de
significancia bilateral (Sig. =0,000) siendo menor que el p valor (0.05), Por ende, la
regla de decision se rechaza la hip6tesis nula (Ho) y se acepta la hipotesis alterna
(H1). finalmente se concluye, que la Capacitacion del personal tiene correlacion
positiva moderada con las necesidades de clientes en la empresa Manos que alivian

y curan, Magdalena del mar 2020.
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V.

DISCUSION
Hipotesisl
Existe relacion significativa entre la Estrategias en publicidad y la Competitividad de

los Clientes Potenciales en Manos que Alivian y Curan, Magdalena del Mar 2020. (p-
0,05).

Teoria

La publicidad se convirti6 en un importante propulsor de la demanda cuando la
tecnologia hizo posible la produccion y difusién de los bienes en masa. La publicidad
ha contribuido al desarrollo del mercado de masas y a consolidar las marcas que
representaban una calidad uniforme a buen precio. Actualmente, en los mercados
maduros han proliferado muchas marcas similares, y las promociones han ganado
protagonismo. Las promociones hacen que una marca poco conocida llame la
atencién; ayudan a orientarla hacia segmentos especificos; y estimulan sus ventas

en periodos concretos (Gerard, 2002).
Antecedentes

Gayoso (2017) comprobo que las estrategias dan como resultado fidelizacion en los

clientes, a través de promociones continuas y politicas de la empresa.

Las empresas estan en un cambio continuo, adaptandose los vendedores para
compensar las insuficiencias, para ofrecer un producto adecuado, en buenas

condiciones, don el objetivo es satisfacer necesidades.
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Hipotesis2

Existe relacion significativa entre la confianza y las Expectativas del Cliente en

Manos que Alivian y Curan, Magdalena del Mar 2020.
teoria

El autor indica que para obtener confianza en adquirir un bien o servicio esto por lo
tanto tiene que brindar altamente una calidad diferencial hacia las otras
competencias, por lo que esto les hacen diferentes y asi poder obtener una confianza

hacia el personal y el cliente (Acufia, 2003).
Antecedente

Acufa, (2003) comprobd que para obtener confianza en adquirir un bien o servicio
esto por lo tanto tiene que brindar altamente una calidad diferencial hacia las otras
empresas por lo que esto les hacen diferentes, finalmente poder obtener confianza

optima hacia el consumidor final.

Hipotesis3:

Existe relacion significativa entre la motivacion propia y la satisfaccion del cliente en

la Empresa Manos que Alivian y curan, Magdalena del Mar 2020.

Teoria

La Estimulacion, a modo de propension, requiere de las experimentaciones
apasionado a investigar a qué los entusiasmos se hallan mas sometidas en los
personales, cuestidn que permanecié en las sombras de las metodologias existentes
de las motivaciones. Se logran, asi, ocasionar definitivas inclinaciones y causar la
predisposicion de lo deliberado, y conmover entusiasmos, con tanta potencia, que
guien nos provoca en pretender una cosa de esa manera, que se logra comprender,
esto, consigue introducirse dentro de nosotros. De ahi que, en la compostura en que
los demas "pueden excitar determinados entusiasmos, pueden la voluntad".

expresiones parecen tener el sabor de la derrota frente a las tesis conductistas, al
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punto de identificarse con ellas. En efecto, puede menospreciarse la fuerza que

poseen los apetitos impresionables la voluntad (Llano,2009)
Antecedente

Acuiia, (2003) comprobé que para obtener confianza en adquirir un bien o servicio
esto por lo tanto tiene que brindar altamente una calidad diferencial hacia las otras
empresas por lo que esto les hacen diferentes, finalmente poder obtener confianza

optima hacia el consumidor final.

Hipotesis 4:
Existe relacion significativa entre el rendimiento capacitado por el personal y la

calidad del Servicio en Manos que Alivian y Curan, Magdalena del Mar 2020.
teoria:

Es de vital importancia, ya que es una forma de fortalecer al personal y a la
organizacion, mediante el cual se adquieren y desarrollan conocimientos y

habilidades de mejora, ademas llegan a ocupar puestos de trabajo anhelados

Por lo tanto, el autor nos indica que el aprendizaje del colaborador es muy
significativo ya que por ello vemos si el trabajador esta completamente capacitado y
gue tiene habilidades que le ayuda a sobresalir y ver el nivel de competitividad que
tiene (Chiavenato 2009).

Antecedentes:

Martinez Pérez. (2015), comprobd la importancia del empefio que las empresas tiene
hacia sus colaboradores para tener mejor desempefio laboral, brindandoles,
capacitaciones, charlas motivadoras y cursos donde desarrollen su aspecto

psicoldgico y motivacional.
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Las conclusiones a las que se arribaron estan en concord! Quitar la tilde y también tener en cuenta en d
U . 1fiede contenidos |
hipotesis, las cuales son las siguientes: ! |
i

I

|

|

Primera: Como objetivo general fue determinar la relac:
publicidad y competitividad de clientes potenciales en Maiqos Qque-Alivian y- Curan,— - - - - - :
Magdalena del Mar, 2020. el cual mediante el Rho Spearman se evidencio una
correlacion positiva Moderada, asi como también el nivel de significancia siendo
0,000 (< 0,05). Por lo que fue aceptada la hipétesis alterna, es decir la estrategia de

publicidad si se relaciona con la competitividad de clientes potenciales.

Segunda: En cuanto al objetivo especifico 1 Determinar la relacién entre la
confianza y las Expectativas del Cliente en Manos que Alivian y Curan, Magdalena
del Mar 2020. Se llegé al objetivo ya que los resultados que se observan en el Rho
Spearman confirman una correlacion positiva moderada por el cual se reafirma que

la primera dimension de la variable 1 se relaciona con la variable 2.

Tercera: Respecto al objetivo especifico 2 Determinar la relacién de la Motivacion
propia para un buen servicio y la satisfaccibn en Manos que Alivian y curan,
Magdalena del Mar 2020. Se lleg6 al objetivo ya que los resultados que se observan
en el Rho Spearman confirman una correlacion positiva moderada por el cual se
reafirma que hay relacion entre la segunda dimensién de la variable 1 con la variable
2.

Cuarta: Por ultimo, el objetivo especifico 3 el cual fue y ¢ en Manos que Alivian y
Curan, Magdalena del Mar2020. Se llegé al objetivo ya que los resultados que se
observan en el Rho Spearman indican que la tercera dimension de la variable 1 si se

relaciona positiva moderada con la variable 2.
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VIl.  RECOMENDACIONES

Concluyendo, las Recomendaciones que se sugieren estan agnadas con las

derivaciones que llegaron hacer sugeridos:

Primera: Como objetivo general fue determinar la relacion entre las estrategias en
publicidad y competitividad de clientes potenciales y lograr establecer una buena
comunicacion eficaz con el cliente lo cual este se sienta en confianza con el servicio
propuesto, lograr desarrollar metas y actividades para que el personal se sienta
motivado y este pueda cumplir las metas propuestas para lograr resaltar el

profesionalismo y los beneficios que la empresa genere.

Segunda: Se recomienda a la empresa asignar funciones especificas, mejorando
el uso de las redes sociales dando a conocer las promociones otorgadas, y el servicio
al cliente, asi mismo se realizara campafas de exfoliacion corporal con descuentos
para los clientes potenciales y otorgandoles atenciones personalizadas y de esta
manera la empresa podra obtener un buen posicionamiento en el mercado,

fortaleciendo los vinculos con las empresas.

Tercera: Se recomienda al grupo de trabajadores y al encargado seguir con esa
misma comunicacion asertiva y trabajo en equipo, compartiendo los conocimientos
gue ellos tienen para fortalecer el servicio alcanzando a llegar a las metas trazadas

por parte de la empresa.

Cuarta: Para terminar, se sugiere a los lideres seguir trabajando con el Marketing y
las redes sociales para poder consignar y seguir haciendo las reservas propuestas
por los clientes y llegar a obtener las visitas de ello, logrando tener una comunicacion

precisa de las promociones brindadas.

50



REFERENCIAS:

Acufia, J. (2003, p.30). Ingenieria de Confiabilidad.
https://books.google.com.pe/books?id=TEO0Sj5Mku70C&pg=PA17&dq=CONFIA
BILIDAD+DE+PRODUCTO&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiq6-
TtpPPhAhVYs1kKHQHKAKO0Q6AEIKDAA#v=0nepage&q=CONFIABILIDAD%20
DE%20PRODUCTO&f=false

Alcalde, P. (2009, p.7). Calidad de servicios prestados en pymes. Recuperado de:
https://books.google.com.pe/books?id=M4KKceSe3f4C&printsec=frontcover&dq
=calidad&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwjchuvWnfbhAhVoxFKkKHTsuDGgQG6AEILT
AB#v=onepage&q=calidad&f=false

Alarcon, R (2017, p.25). La calidad de servicio y la fidelizacion del cliente de banca
microempresa de la agencia Canto Grande de Scotiabank Lima — 2017. (Tesis de

Maestria).

http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/16003/Alarc%C3%B3n_BA.
pdf?sequence=1&isAllowed=y

Aureliano-Silva, Leonardo, & Lopes, Evandro Luiz, & Bandeira De Lamonica Freire,
Otavio, & da Silva, Dirceu (2015). The Brand’s Effect on the Evaluation of
Advertising Endorsed by Celebrities: an Experimental Study. BBR - Brazilian
Business Review, 12(4),57-78

https://lwww.redalyc.org/articulo.oa?id=1230/123041058003


https://books.google.com.pe/books?id=TE0Sj5Mku70C&pg=PA17&dq=CONFIABILIDAD%2BDE%2BPRODUCTO&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiq6-TtpPPhAhVys1kKHQHKAKoQ6AEIKDAA%23v%3Donepage&q=CONFIABILIDAD%20DE%20PRODUCTO&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=TE0Sj5Mku70C&pg=PA17&dq=CONFIABILIDAD%2BDE%2BPRODUCTO&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiq6-TtpPPhAhVys1kKHQHKAKoQ6AEIKDAA%23v%3Donepage&q=CONFIABILIDAD%20DE%20PRODUCTO&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=TE0Sj5Mku70C&pg=PA17&dq=CONFIABILIDAD%2BDE%2BPRODUCTO&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiq6-TtpPPhAhVys1kKHQHKAKoQ6AEIKDAA%23v%3Donepage&q=CONFIABILIDAD%20DE%20PRODUCTO&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=TE0Sj5Mku70C&pg=PA17&dq=CONFIABILIDAD%2BDE%2BPRODUCTO&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiq6-TtpPPhAhVys1kKHQHKAKoQ6AEIKDAA%23v%3Donepage&q=CONFIABILIDAD%20DE%20PRODUCTO&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=M4KKceSe3f4C&printsec=frontcover&dq=calidad&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwjchuvWnfbhAhVoxFkKHTsuDGgQ6AEILTAB%23v%3Donepage&q=calidad&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=M4KKceSe3f4C&printsec=frontcover&dq=calidad&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwjchuvWnfbhAhVoxFkKHTsuDGgQ6AEILTAB%23v%3Donepage&q=calidad&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=M4KKceSe3f4C&printsec=frontcover&dq=calidad&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwjchuvWnfbhAhVoxFkKHTsuDGgQ6AEILTAB%23v%3Donepage&q=calidad&f=false
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/16003/Alarc%C3%B3n_BA.pdf?sequence=1&isAllowed=y
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/16003/Alarc%C3%B3n_BA.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Aspectos tedricos de la competitividad. Ciencia y Sociedad [en linea]. 2006, XXXI
(2), 179-198 [fecha de consulta 29 de abril de 2020]. ISSN: 0378-7680, recuperado
de:

Bonifaz (2012, p.12). Liderazgo. Recuperado de:

http://lwww.aliat.org.mx/BibliotecasDigitales/economico_administrativo/Liderazgo_e

mpresarial.pdf

Betancourt, R. (2006, cap. I), Estrategia, organizacion y negocios, recuperado de:

https://www.inf.utfsm.cl/~lhevia/asignaturas/sdeg/topicos/Gestion/caplpdf.pdf

Baz y rubio (2012, pag. 11), El poder de la competitividad, Recuperado de:

http://www.cidac.org/esp/uploads/1/Competitividad_FINAL-Agosto_2004.pdf

Chiavenato (2009, p.215). La capacitacion del personal. Recuperado de:
https://www.redalyc.org/pdf/666/66638602001. pdf

Castano, P(2010) competitiveness strategies based on knowledge management for
manufacturing smes in cali, Universitat Politécnica de Valéncia (Espafa),

recuperado de :

https://dialnet.unirioja.es/servlet/tesis?codigo=168479

Fred, D. (2003, p.278). Conceptos de administraciéon estratégica. Recuperado de:
https://books.google.com.pe/books?id=kpj-
H4TukDQC&pg=fPA278&dg=segmentacion&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiHQ93Ey
PPhAhVsqglkKkHcUaAy8Q6AEIQDAE#v=onepage&qg=segmentacion&f=false


http://www.aliat.org.mx/BibliotecasDigitales/economico_administrativo/Liderazgo_empresarial.pdf
http://www.aliat.org.mx/BibliotecasDigitales/economico_administrativo/Liderazgo_empresarial.pdf
https://www.inf.utfsm.cl/~lhevia/asignaturas/sdeg/topicos/Gestion/cap1pdf.pdf
http://www.cidac.org/esp/uploads/1/Competitividad_FINAL-Agosto_2004.pdf
https://www.redalyc.org/pdf/666/66638602001.pdf
https://dialnet.unirioja.es/institucion/424/buscar/tesis
https://dialnet.unirioja.es/servlet/tesis?codigo=168479
https://books.google.com.pe/books?id=kpj-H4TukDQC&pg=fPA278&dq=segmentacion&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiHq93EyPPhAhVsqlkKHcUaAy8Q6AEIQDAE%23v%3Donepage&q=segmentacion&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=kpj-H4TukDQC&pg=fPA278&dq=segmentacion&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiHq93EyPPhAhVsqlkKHcUaAy8Q6AEIQDAE%23v%3Donepage&q=segmentacion&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=kpj-H4TukDQC&pg=fPA278&dq=segmentacion&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiHq93EyPPhAhVsqlkKHcUaAy8Q6AEIQDAE%23v%3Donepage&q=segmentacion&f=false

Héctor Florencio Martinez Pérez. (2015, p.23). Desempefio Laboral. Recuperado:

https://search.proquest.com/docview/1912192306/5FD2D87F90F4DE2PQ/5?acco
untid=37408}

Kerlinger, Jy lee (1979,12 de agosto), Metodologia de investigacion, pautas para

hacer tesis, Recuperado de:

http://tesis-investigacion-cientifica.blogspot.com/2013/08/disenos-no-

experimentales.html

Lim, L. G., Tuli, K. R., & Grewal, R. (2020). Customer Satisfaction and Its Impact on
the Future Costs of Selling. Journal of Marketing, 84(4), 23-44. Recuperado de:
https://doi.org/10.1177/0022242920923307

Monterrosa, E. (2016,pag. 18). Competitividad y Estrategia: conceptos,

fundamentos y relaciones, Revista del Departamento de Ciencias Sociales.

http://www.redsocialesunlu.net/wp-content/uploads/2016/05/RSOC014-002-

Obdn, 2008, p. 223). Formacion basada en competencias, recuperado de:

https://www.uv.mx/psicologia/files/2015/07/Tobon-S.-Formacion-basada-en-
competencias.pdf

Quintas Froufe, Natalia, & Gonzéalez Neira, Ana (2015). A new challenge for
advertising on mobile devices: Social TV. ICONO 14, Revista de comunicacion y
tecnologias emergentes, 13(1),52-75.[fecha de Consulta 17 de Septiembre de
2020]


https://search.proquest.com/docview/1912192306/5FD2D87F90F4DE2PQ/5?accountid=37408
https://search.proquest.com/docview/1912192306/5FD2D87F90F4DE2PQ/5?accountid=37408
http://tesis-investigacion-cientifica.blogspot.com/2013/08/disenos-no-experimentales.html
http://tesis-investigacion-cientifica.blogspot.com/2013/08/disenos-no-experimentales.html
https://doi.org/10.1177/0022242920923307
http://www.redsocialesunlu.net/wp-content/uploads/2016/05/RSOC014-002-
https://www.uv.mx/psicologia/files/2015/07/Tobon-S.-Formacion-basada-en-competencias.pdf
https://www.uv.mx/psicologia/files/2015/07/Tobon-S.-Formacion-basada-en-competencias.pdf

Segun Sufiol (2006, p.30). La Competitividad y el desarrollo econémico. Recuperado
de:

http://repositorio.usil.edu.pe/bitstream/USIL/2882/1/2017 _Dominguez_La-

competitividad-y-el-desarrollo-economico.pdf

Schiffman, L y Lazar, L. (2005, p.103). Comportamiento del Consumidor.

Recuperado de:

https://books.google.com.pe/books?id=Wqj9hixqW-
IC&printsec=frontcover&dg=COMPORTAMIENTO+DEL+CONSUMIDOR&hI=pt
BR&sa=X&ved=0ahUKEWwjKi7LJstrhAhULnFKKHX LCAYQ6AEIMjAB#v=0nepa
0e&q=COMPORTAMIENTO%20DEL%20CONSUMIDOR&f=false

Solé, M. (2003, p.27). Los consumidores del siglo XXI. Recuperado de:
https://books.google.com.pe/books?id=jT7EhV8BEuUIC&pg=PA27&dg=consumid
or+elige+su+producto&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwif7_DXxfPhAhUM11kKHfeZB
-IQ6AEIKDAA#v=0nepage&qg=consumidor%20elige%20su%20producto&f=false

Schnaars, S. (1994, p.215). Estrategias de marketing: Un enfoque orientado al
consumidor. Recuperado de:
https://books.google.com.pe/books?id=XMhruAii5X0C&pg=PA215&dqg=especiali
zacion+de+productos&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwj-
3ubv6etrhAhUk11kKHVZ2DhoQ6AEIODAD#v=0nepage&g=especializacion%20d
e%20productos&f=false


http://repositorio.usil.edu.pe/bitstream/USIL/2882/1/2017_Dominguez_La-competitividad-y-el-desarrollo-economico.pdf
http://repositorio.usil.edu.pe/bitstream/USIL/2882/1/2017_Dominguez_La-competitividad-y-el-desarrollo-economico.pdf
https://books.google.com.pe/books?id=Wqj9hlxqW-IC&printsec=frontcover&dq=COMPORTAMIENTO%2BDEL%2BCONSUMIDOR&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjKi7LJstrhAhULnFkKHX_LCAYQ6AEIMjAB%23v%3Donepage&q=COMPORTAMIENTO%20DEL%20CONSUMIDOR&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=Wqj9hlxqW-IC&printsec=frontcover&dq=COMPORTAMIENTO%2BDEL%2BCONSUMIDOR&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjKi7LJstrhAhULnFkKHX_LCAYQ6AEIMjAB%23v%3Donepage&q=COMPORTAMIENTO%20DEL%20CONSUMIDOR&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=Wqj9hlxqW-IC&printsec=frontcover&dq=COMPORTAMIENTO%2BDEL%2BCONSUMIDOR&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjKi7LJstrhAhULnFkKHX_LCAYQ6AEIMjAB%23v%3Donepage&q=COMPORTAMIENTO%20DEL%20CONSUMIDOR&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=Wqj9hlxqW-IC&printsec=frontcover&dq=COMPORTAMIENTO%2BDEL%2BCONSUMIDOR&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjKi7LJstrhAhULnFkKHX_LCAYQ6AEIMjAB%23v%3Donepage&q=COMPORTAMIENTO%20DEL%20CONSUMIDOR&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=Wqj9hlxqW-IC&printsec=frontcover&dq=COMPORTAMIENTO%2BDEL%2BCONSUMIDOR&hl=pt-BR&sa=X&ved=0ahUKEwjKi7LJstrhAhULnFkKHX_LCAYQ6AEIMjAB%23v%3Donepage&q=COMPORTAMIENTO%20DEL%20CONSUMIDOR&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=jT7EhV8BEuIC&pg=PA27&dq=consumidor%2Belige%2Bsu%2Bproducto&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwif7_DXxfPhAhUM11kKHfeZB-IQ6AEIKDAA%23v%3Donepage&q=consumidor%20elige%20su%20producto&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=jT7EhV8BEuIC&pg=PA27&dq=consumidor%2Belige%2Bsu%2Bproducto&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwif7_DXxfPhAhUM11kKHfeZB-IQ6AEIKDAA%23v%3Donepage&q=consumidor%20elige%20su%20producto&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=jT7EhV8BEuIC&pg=PA27&dq=consumidor%2Belige%2Bsu%2Bproducto&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwif7_DXxfPhAhUM11kKHfeZB-IQ6AEIKDAA%23v%3Donepage&q=consumidor%20elige%20su%20producto&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=XMhruAii5X0C&pg=PA215&dq=especializacion%2Bde%2Bproductos&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwj-3u6v6trhAhUk11kKHVZ2DhoQ6AEIODAD%23v%3Donepage&q=especializacion%20de%20productos&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=XMhruAii5X0C&pg=PA215&dq=especializacion%2Bde%2Bproductos&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwj-3u6v6trhAhUk11kKHVZ2DhoQ6AEIODAD%23v%3Donepage&q=especializacion%20de%20productos&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=XMhruAii5X0C&pg=PA215&dq=especializacion%2Bde%2Bproductos&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwj-3u6v6trhAhUk11kKHVZ2DhoQ6AEIODAD%23v%3Donepage&q=especializacion%20de%20productos&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=XMhruAii5X0C&pg=PA215&dq=especializacion%2Bde%2Bproductos&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwj-3u6v6trhAhUk11kKHVZ2DhoQ6AEIODAD%23v%3Donepage&q=especializacion%20de%20productos&f=false

Tschohl, J. (2008, p.223). Servicio al cliente. Recuperado de:
https://www.pgs.pe/sites/default/files/2016/10/aprende-mas/libro-servicio-al-

cliente-el-arma-secreta.pe

Taofik ldowu, Ayodeji llesanmi, & Kabiru Oyetunde. (2020). Flexibility of Work in
Employment Relations and Labour Deployment in the Nigeria Labour Market.

Recuperado de:

https://doi.org/10.21111/tijarah.v5i2.3846

Van, N., Lebon, Y y Durand, B. (2014, p.67). La caja de herramientas:
Mercadotecnia. Recuperado de:
https://books.google.com.pe/books?id=h9fthBAAAQBAJ&pg=PA65&dqg=frec
uencia+de+compra&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiksfrXxvPhAhUBmM1kKHb
VUABEQGAEIPjAE#v=0nepage&q=frecuencia%20de%20compra&f=false


https://www.pqs.pe/sites/default/files/2016/10/aprende-mas/libro-servicio-al-cliente-el-arma-secreta.pe
https://www.pqs.pe/sites/default/files/2016/10/aprende-mas/libro-servicio-al-cliente-el-arma-secreta.pe
https://doi.org/10.21111/tijarah.v5i2.3846
https://books.google.com.pe/books?id=h9fhBAAAQBAJ&pg=PA65&dq=frecuencia%2Bde%2Bcompra&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiksfrXxvPhAhUBm1kKHbVuA8EQ6AEIPjAE%23v%3Donepage&q=frecuencia%20de%20compra&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=h9fhBAAAQBAJ&pg=PA65&dq=frecuencia%2Bde%2Bcompra&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiksfrXxvPhAhUBm1kKHbVuA8EQ6AEIPjAE%23v%3Donepage&q=frecuencia%20de%20compra&f=false
https://books.google.com.pe/books?id=h9fhBAAAQBAJ&pg=PA65&dq=frecuencia%2Bde%2Bcompra&hl=es&sa=X&ved=0ahUKEwiksfrXxvPhAhUBm1kKHbVuA8EQ6AEIPjAE%23v%3Donepage&q=frecuencia%20de%20compra&f=false

Anexo 2. Matriz de consistencia

MATRIZ DE
CONSISTENCIA

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS Y VARIABLES

VARIABLES E INDICADORES

Problema general:

¢De qué manera se
relaciona las
Estrategias en
publicidad y la
Competitividad de
Clientes  Potenciales
en Manos que Alivian y
Curan, Magdalena del
Mar 2020?

Problemas
especificos:

A) ¢Como se relaciona
la confianza y las
expectativas en Manos
que Alivian y Curan
Magdalena del Mar
20207

B) ¢ Como se relaciona
la Motivacion propia
del personal y la
satisfaccién del cliente
en Manos que Alivian y
Curan, Magdalena del
Mar. 2020?

C) ¢ Cémo se relaciona
la capacitacion del
personal y la calidad
de servicio en Manos
que alivian y Curan,
Magdalena
Mar.2020?

del

Objetivo general
Determinar la relacion
entre la Estrategia en
publicidad y la
Competitividad de los
Clientes Potenciales
en Manos que Alivian y
Curan. Magdalena del
Mar,2020.

Objetivos especificos:

Determinar la relacion
entre la confianza y las

Expectativas del
Cliente en Manos que
Alivian y  Curan.
Magdalena del
Mar,2020.

Determinar la relacion
de la Motivacién propia
del personal y la
satisfaccién en Manos
que Alivian y curan.
Magdalena
Mar,2020

del

Determinar la relacion
en capacitacion del
personal y la calidad
del Servicio en Manos
que Alivian y Curan.
Magdalena del
Mar,2020.

Hipotesis General:

Existe relacion significativa entre la Estrategias en publicidad y la
Competitividad de los Clientes Potenciales en Manos que Alivian y Curan,
Magdalena del Mar.2020.

Hipotesis Especificas:
Hi Existe relacion significativa entre la confianza y las Expectativas del
Cliente en Manos que Alivian y Curan, Magdalena del Mar.2020.

H2 Existe relacién significativa entre la motivacion propia del personal y la
satisfaccion del cliente en la Empresa Manos que Alivian y curan,
Magdalena del Mar.2020.

Hs Existe relacion significativa entre el capacitacion del personal y la calidad
del Servicio en Manos que Alivian y Curan, Magdalena del Mar.2020.

1.-Variable 1
ESTRATEGIA

Estrategia es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de
una serie de acciones planificadas, accesibilidad que ayudan a tomar
decisiones y a conseguir los mejores resultados posibles. La gestion de
estrategia esta orientada a alcanzar un objetivo, generando competencias
y siguiendo una pauta de actuacion.

Una estrategia comprende una serie de tacticas y solucion de problemas
gue son medidas mas concretas para conseguir uno o varios objetivos.

2.-Variable 2
COMPETITIVIDAD

Segun (Hitt, Ireland y Hoskisson, p.17) afirma que: La competitividad ayuda
a formular, analizar estrategias, para liego ser mejoradas, las cuales van
creando valor positivo en las empresas, competencias centrales,
capacidades y recursos que dan origen a la ventaja competitiva de una
empresa frente a sus rivales.

se basa en una ventaja competitiva, una cierta habilidad, recursos,
tecnologia o atributos que hacen superior al que la posee, concepto relativo
en donde se compara el rendimiento de una persona u organizacién con
respecto a otras.

L INDEPENDIENTE: 1IESTRATEGIA ENPUBLICHDAD
DIMENSIONES INDICADORES ITEMS ESCALA
I. Confianza 1-2 INDICES
1.1 Liderazgo 3-4
1.2 Ambiente laboral 56
1.3 Calidad de servicio .
1.4 Desempefio laboral 8 5.Siempre
1. Motivacién 9-10 4.Casi siempre
Propia del | 1.5 Marketing viral 11-12 3.Aveces
personal 1.6 Accesibilidad 2.Casi nunca
’ 1.Nunca
1.7 Gestion de 13-15
. 16-18
estrategia
19-20
11l.  Capacitacién | 1.8 Competencias
del personal 1.9 Solucién de
problemas
. DEPENDIENTE: (2)| COMPETITIVIDAD
DIMENSIONES INDICADORES ITEMS | ESCALA
IV. Expectativa 2.1 Precio l—% INDICE
2.2 Eleccion s CES
2.3 Tipos de publicidad 5.Siempre
78 é.%asi siempre
2.4 Diferenciacion ) rveces
. 9-10 2.Casi nunca
V. Satisfaccién 2.5  Frecuencia 11-12 1.Nunca
2.6 Empatia
2.7 Promocion de | 13-15
ventas 16-18
VI. Calidad de 2.8 Aprendizaje 19-20
Servitio 2.9 Fiexibitidad
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TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION

TIPO DE INVESTIGACION

Aplicada

Para Murillo (2008), recibe el nombre de: [...], que se
determina y busca las aplicaciones y los conocimientos
adquiridos por estos, [...]. Las caracteristicas de esto es el
énfasis en resolver problemas.

NIVEL DE INVESTIGACION
Correlacional

Segun (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010, p.149):

La investigacion [no experimental] se realiza sin manipular

deliberadamente variables. Es decir, se trata de estudios donde
no hacemos variar en forma intencional las variables
independientes para ver su efecto sobre otras variables. Lo que
hacemos en la investigacién no experimental es observar

fenémenos tal como se dan en su contexto natural, para

posteriormente analizarlos.

DISENO
No experimental —Transversal

Segun Kerlinger (1979):

La investigacion [no experimental o expos-facto] es la cual
investigacion en que resulta imposible manipular variables o
asignar aleatoriamente que a los sujetos o a las condiciones.
No hay limitaciones o incitaciones a los cuales se presenten
los sujetos de estudios establecidos (p.116), son observados
en su ambiente y en la realidad que es.

METODO

Hipotético deductivo

Segun (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010, p.114):
Dentro del enfoque deductivo-cuantitativo, las hipétesis se
contrastan con la realidad para aceptarse o rechazarse en un
contexto determinado.

POBLACION
Y
MUESTRA
POBLACION
El universo

poblacional  estuvo
conformado por 50
clientes de Manos
gue Alivian y Curan,
Magdalena del Mar.

TIPO DE MUESTRA
Proporcién de la
poblacién

TAMANO MUESTRA
El tamafio de Ila
muestra para los
casos de encuesta
estuvo compuesto por
50 clientes, es decir
se trabaj6 con el
100% en relacion con
el universo
poblacional.

TECNICAS E
INSTRUMENTO
S
Variable 1:
ESTRATEGIA EN
PUBLICIDAD
Técnica: Encuesta

Instrumento: Cuestionario
Autoras: Vasquez
Yupanqui Eli Yiaseli
Yrene Llatas Yessenia
Francisca

Afno:2020

Monitoreo:

Ambito de aplicacion
Forma de Administracion:

Variable 2:
COMPETITIVIDAD

Técnica: Encuesta
Instrumento: Cuestionario
Autoras: Vasquez
Yupanqui Eli Yiaseli
Yrene Llatas Yessenia

Francisca

AR0:2020

Monitoreo:

Ambito de aplicacion
Forma de Administracion:

ESTADISTICA DESCRIPTIVAE
INFERENCIAL

DESCRIPTIVA:

Segun (Hernandez, Fernandez vy

Baptista, 2010, p.80) mencionan que:

[La Investigacidn descriptiva] usa un
método para especificar propiedades,
tipos y rasgos significativos de cualquier
deforme que se examine. Describe
tendencias de un grupo o poblacion.

INFERENCIAL: Estadistica inferencial
Segun (Hernadndez, Fernandez vy

Baptista, 2010, p.305) indican que:

[...]El propdsito de investigar va mas alla
de narrar las distribuciones de las
variables: se pretende probar hipétesis y
generalizar los resultados obtenidos en la
muestra a la poblacion o universo.

DE PRUEBA:
Alfa de Cronbach

Segun (Iriarte y Sierra ,2011, p.101)
menciona que:

El coeficiente de alfa de Cronbach es un
estadistico que fluctia entre 0 y 1, si el alfa
toma el valor de 0 la confiabilidad es nula
y si el alfa toma el valor de 1 Ila
confiabilidad es total.



Anexo 3: Consentimiento informado

> MASAIES
ERAPEUTICOS

Manos que alivian y curan

“ANO DE LA UNIVERSALIZACION DE LA SALUD”
CONSTANCIA DE AUTORIZACION

EL QUE SUSCRIBE, YESSENIA FRANCISCA YRENE LLATAS ADMINISTRADORA

DE LA EMPRESA DE MANOS QUE ALIVIAN Y CURAN — DISTRITO DE MAGDALENA
DEL MAR.

HACE CONSTATAR
Que, las Srtas. Vasquez Yupanqui Eli Yiaseli con DNI N° 76074286 y Yrene Llatas
Yessenia Francisca con DNI: 62451796, estudiantes de la Escuela de
Administracion de la Universidad Cesar Vallejo, Sede Lima Norte, tiene la
autorizacion para aplicar los instrumentos de recojo de informacién dirigido a los
consumidores de la empresa, con respecto a su trabajo de investigacion cuyo titulo
se denomina “Estrategia de publicidad y Competitividad de Clientes Potenciales en

Manos que Curan y Alivian., Magdalena del Mar 2020”

Se expide la presente a solicitud de la persona interesada, para fines que estime

conveniente.

Magdalena del Mar, 05 de junio del 2020

YRENE LLATAS YESSENIA
DNI: 62451796

Anexo 4. porcentaje de similitud (turniti



Anexo 5. Validaciéon de instrumento

Titulo de investigacion: Estrategias en Publicidad y Competitividad de clientes Potenciales en Manos Que Alivian y Curan, Magdalena del Mar -2020”

Apellidos y Nombres de las investigadoras: Vasquez Yupanqui, Eli, Yrene Llatas Yessenia Francisca

Apellidos y Nombres del experto: Dr. Teodoro Carranza Estela

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM PREGUNTA ESCALA CUSIP CUII:I/I% OBSERVACIONES
UE UE / SUGERENCIAS
Lid Es importante mantenerse lideres en el mercado para obtener X
laerazgo maés clientes y ser reconocidos
Confianza Ambiente Laboral El ambiente Laboral es Adecuado
Calidad de Servicio Esta de acuerdo con la Calidad de Servicio X
- : - - X
Desempefio Laboral se debe d~esarrollar e incentivar al personal para un mejor
desempefio laboral y el crecimiento del negocio
Es conveniente el uso de este tipo de técnicas para comunicar 1=Muy en X
ESTRATE Marketing viral con nuestros usuarios potenciales desacuerdo
Gl A Motivacién Todos los locales abiertos al publico de propiedad del
propia spa deberian contar con accesos para las personas con
EBBLICID d I Accesibidad E'StC’aPaC'de-‘ ivel d tencia | fi I 2= X
epersona stan en el mismo nivel de competencia las empresas formales desacuerdo
AD he formales
Gestion de Considera que se debe desarrollar consecutivamente la X
estrategias competencia laboral ,para el mejor desempefio laboral 3=
o c tenci Considera oportuno la rapida solucion del problema de un Indiferent X
Capacitaci ompetencia cliente ndirerente
6n de Soluciones Percibe que la eleccion de nuestros productos ,genera confianza X
personal y acogida 4= De
de Problemas Considera que el valor del servicio acoge a mas clientes X
Usar las redes hace conocer y expandir nuestra marca acuerdo X
Expectativa Eleccién La eleccion del servicio es el mejor X
Precios Los precios que paga por el servicio es el adecuado 5= Muy de X
Tipos de Publicidad El tipo de publicidad del Spa que recibe es la mas adecuada acuerdo X
Diferenciacion El Spa se diferencia por la Calidad de Servicio X
COMPETITI Satisfaccion Frecuencia Con que Frecuencia visitan al Establecimiento X
V IDAD Empatia Entender la Emocion del Cliente le Genera Empatia X
Promocién Considera Importante las Promociones de los Servicio X
Necesidades de Ventas . _
La experiencia de los colaboradores suma la mejora X
Aprendizaje atencion
X
o Te gustaria tener mayores beneficios a la hora de realizar el X
Flexibilidad g Y

pago por un servicio

Firma del experto:

Fecha: 10/06/2020




Titulo de investigacion: Estrategias en Publicidad y Competitividad de clientes Potenciales en Manos Que Alivian y Curan, Magdalena del Mar -2020”

Apellidos y Nombres de las investigadoras: Vasquez Yupanqui, Eli, Yrene Llatas Yessenia Francisca

Apellidos y Nombres del experto: DR. José Luis merino

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM ESCALA SI N OBSERVACIONES
PREGUNTA CUM o / SUGERENCIAS
PLE CUM
PLE
Liderazgo Es importante mantenerse lideres en el mercado para
obtener mas clientes y ser reconocidos
Confianza Ambiente Laboral El ambiente Laboral es Adecuado
Calidad de Servicio Esta de acuerdo con la Calidad de Servicio
Desempefio Laboral se debe desarrollar e incentivar al personal para un
mejor desempeiio laboral y el crecimiento del negocio 1= Muv en
ESTRATEGI ) ) Es conveniente el uso de este tipo de técnicas para comunicar y
A Marketing viral con nuestros usuarios potenciales desacuerdo
E Motivacion Todos los locales abiertos al publico de propiedad del
N propia de spa deberfan contar con accesos para las personas 2= E
PUBLICID personal con discapacidad. =En
AD Accesibilidad Estan en el mismo nivel de competencia las desacuerdo
empresas formales he formales
Gestion _ de Considera que se debe desarrollar consecutivamente
estrategias la competencia laboral ,para el mejor desempefio 3=
laboral it
Capacitaci Competencia Considera oportuno la rapida solucion del problema Indiferente
sn d de un cliente
onae Soluciones de Percibe que la eleccion de nuestros productos, genera
personal Problemas confianza y acogida 4=De
Considera que el valor del servicio acoge a mas clientes acuerdo
Usar las redes hace conocer y expandir nuestra marca
Expectativa Eleccion La eleccidn del servicio es el mejor 5=
Precios Los precios que paga por el servicio es el adecuado Muy de
COMPETI Tipos de Publicidad El tipo de publicidad del Spa que recibe es la mas
TIV adecuada 0
IDAD Diferenciacion El Spa se diferencia por la Calidad de Servicio
Satisfaccion Frecuencia Con que Frecuencia visitan al Establecimiento
Empatia Entender la Emocion del Cliente le Genera Empatia
Promocion de Considera Importante las Promociones de los Servicio
Ventas
Necesidades Aprendizaje La experiencia de los colaboradores suma la
mejora atencion
Flexibilidad Te gustaria tener mayores beneficios a la hora de
e realizar el pago por un servicio

Firma del experto:

Titulo de investigacignt

Fecha: 10/06/2020

1y Competitividad de clientes Potenciales en Manos Que Alivian y Curan, Magdalena del Mar -2020”




Apellidos y Nombres de las investigadoras: Vasquez Yupanqui, Eli, Yrene Llatas Yessenia Francisca

Apellidos y Nombres del experto: Dr. Cesar Eduardo Jiménez Calderdn

ASPECTO POR EVALUAR

OPINION DEL EXPERTO

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES ITEM PREGUNTA ESCALA SI NO OBSERVACIONES
CUMPLE CUMPL / SUGERENCIAS
E
Liderazgo Es importante mantenerse lideres en el mercado para X
obtener mas clientes y ser reconocidos
Confianza Ambiente Laboral El ambiente Laboral es Adecuado
Calidad de Servicio Esta de acuerdo con la Calidad de Servicio
Desemperio Laboral se debe desarrollar e incentivar al personal para un X
ESTRAT mejor desempefio laboral y el crecimiento del negocio 1= Muy en
EGI A EN Es conveniente el uso de este tipo de técnicas para desacuerdo X
PUBLICID Marketing viral comunicar con nuestros usuarios potenciales
AD Motiyacién Todos los locales abiertos al publico de propiedad del X
propia de spa deberian contar con accesos para las personas 2=En
personal N con’dlscapaufjad. _ _ desacuerdo
Accesibilidad Estan en el mismo nivel de competencia las empresas X
formales he formales
Gestién _ de Considera que se debe desarrollar consecutivamente la 3= X
estrategias competencia laboral, para el mejor desempefio laboral .
Indiferente
Competencia Considera oportuno la rapida solucién del problema de un X
S cliente
Capacitacion - - —
de personal Soluciones de Percibe que la eleccién de nuestros productos genera 4=De X
p Problemas confianza y acogida acuerdo
Considera que el valor del servicio acoge a mas clientes X
Usar las redes hace conocer y expandir nuestra marca 5= Muy de
Expectativa Eleccion La eleccion del servicio es el mejor acuerdo
Precios Los precios que paga por el servicio es el adecuado X
COMPETITI Tipos de Publicidad El tipo de publicidad del Spa que recibe es la mas
V IDAD adecuada
Diferenciacion El Spa se diferencia por la Calidad de Servicio X
Satisfaccion Frecuencia Con que Frecuencia visitan al Establecimiento X
Empatia Entender la Emocion del Cliente le Genera Empatia X
Promocion de Considera Importante las Promociones de los Servicio X
Ventas
Necesidades Aprendizaje La experiencia de los colaboradores suma la mejora X
atencion
X
Elexibilidad Te gustaria tener mayores beneficios a la hora de X
realizar el pago por un servicio

Firma del e&?—i o war Eduag
1 EN ADMINISTR

Fecha: 10/06/2020

4l




' Yessenia FranciscaYrene Llatas 27>un.202019.24 (hace10dias) @
Buenas tardes profesor Cesar Jimenez le saluda la alumna Yessenia Yrene de proyecto de investigation que lo 1levo con el Doc. Teodoro Carranza. par favor si le

ﬂ CESAR EDUARDO JIMENEZ CALDERON W 29 jun 2020 23 47 (hace8dias) W

Saludos.

Dr. César Eduardo 7iménez Calderén | Docente
EP de Administration ] Campus Los Olivos, Lima
T.* 51(1)2024342 Anx. 2076
Investigador CONCYTEC - RENACYT P000361 7
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GRACIAS! MUCHAS GRACIAS. RECIBIDO.



	AUTORAS:
	ASESOR:
	LÍNEA DE INVESTIGACIÓN:
	LIMA - PERÚ
	Dedicatoria
	Agradecimiento A mis padres:
	A mi esposo:
	A mi hija:
	Agradecimiento
	ÍNDICE DE TABLAS
	Tabla 1 Instrumentación de la v1: Estrategia en publicidad 28
	Tabla 2 Instrumentación de la V2: Competitividad 29
	Tabla 3 Resumen de procesamiento de casos 31
	Tabla 4 Estadísticas de fiabilidad 31
	Tabla 5 Interpretación del coeficiente (confiabilidad) 32
	Tabla 6 Variable 1: Estrategias en publicidad 34
	Tabla 7 Dimensión 1: Confianza 35
	Tabla8 Dimensión2: Motivación propia del personal 36
	Tabla 9 Dimensión 3: Capacitación 37
	Tabla 10 Variable 2: Competitividad 38
	Tabla 11 Dimensión 4: expectativa 39
	Tabla 12 Dimensión 5: Satisfacción 40
	Tabla 13 Dimensión 6. Necesidades 41
	Tabla 14 Correlaciones de capacitación y necesidades 45
	ABSTRACT
	I. INTRODUCCIÓN
	II. MARCO TEÓRICO
	3.3.1. Tipo de Investigación
	3.1. Variable de operacionalización Tabla 1
	Tabla 2
	3.2. Población, muestra y Muestreo (todo en tiempo pasado)
	3.2.1. Muestra (unidad de análisis)
	3.2.2. Muestreo
	3.3. Técnicas e instrumento de recolección de datos, validez y confiabilidad.
	Tabla 3
	Tabla 4
	3.3.1. Instrumentos de recolección de datos
	Tabla 5
	3.4. Procedimientos:
	3.5. Métodos de análisis de datos:
	3.6. Aspectos éticos
	IV. RESULTADOS
	Tabla 6
	Tabla 10
	Prueba de hipótesis
	V. DISCUSIÓN
	Hipótesis2
	Hipotesis3:
	Hipótesis 4:
	VI. CONCLUSIÓNES
	VII. RECOMENDACIONES
	REFERENCIAS:
	MATRIZ DE CONSISTENCIA

