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RESUMEN

La investigacion se desarroll6 en el distrito de Huancabamba — Piura, la cual, pretende
identificar las herramientas de marketing que se emplean para promover las ventas en las
MYPES del rubro calzado, el estudio fue de tipo aplicada, de enfoque mixto, cuenta con un
disefio no experimental, de corte transversal y de nivel descriptivo; se aplicaron como
instrumentos de investigacion, el cuestionario y la guia de entrevista; la muestra de estudio
cuenta con 6 MYPES formales y 384 clientes, se desterminé que hay desarrollo de técnicas
del marketing operativo; asimismo, se observd que no hay desarrollo del marketing digital;
por otra parte, hay desarrollo de objetivos de ventas, sin embargo, se desarrolla a un nivel
intermedio; de mismo modo, las estrategias de ventas aplicados por los propietarios se
desarrollan adecuadamente, pero, se deben mejorar constantemente; para finalizar, se
identifico que los propietarios solo cobran a través del efectivo, por lo que, no hay desarrollo
de nuevos métodos de cobro. Se concluye que, las herramientas del marketing se aplican en
un nivel intermedio, asimismo, las técnicas para promover las ventas se desarrollan en un
nivel intermedio, no obstante, hay mejoras que se deben implementar en ambas variables,

sobre todo, desarrollar marketing digital, servicios adicionales, métodos de cobro.

Palabras Clave: Marketing Operativo, Marketing Digital, Ventas, Métodos de Cobro

Vil



ABSTRACT

The research was developed in the district of Huancabamba - Piura, which aims to identify
the marketing tools that are used to promote sales in the MYPES of the footwear sector, the
study was of an applied type, of mixed approach, has a design non-experimental, cross-
sectional and descriptive level; The questionnaire and the interview guide were applied as
research instruments; The study sample has 6 formal MYPES and 384 clients, it was
determined that there is development of operational marketing techniques; Likewise, it was
observed that there is no development of digital marketing; on the other hand, there is
development of sales objectives, however, it is developed at an intermediate level; Similarly,
the sales strategies applied by the owners are adequately developed, but must be constantly
improved; Finally, it was identified that the owners only charge through cash, therefore,
there is no development of new payment methods. It is concluded that marketing tools are
applied at an intermediate level, likewise, the techniques to promote sales are developed at
an intermediate level, however, there are improvements that must be implemented in both

variables, above all, developing digital marketing, additional services, payment methods.

Keywords: Operational Marketing, Digital Marketing, Sales, Collection Methods
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l. INTRODUCCION

Existen problemas que afectan a pequefias y medianas empresas, debido a que, la
gran mayoria de propietarios de las diferentes MYPES no tienen muy claro el como aplicar
ylo desarrollar el marketing dentro sus organizaciones, puesto que, no conocen el coémo
funciona, ni las ventajas y beneficios que este tiene para las diferentes micro organizaciones.

Las MYPES enfrentan dificultades, a causa de, la falta de conocimiento de las
diferentes herramientas que tiene el marketing, para el desarrollo de estrategias que permitan
elevar las ventas, generar una posicion dentro del mercado, entre otros beneficios; lo que
genera, un impedimento para obtener las informacioén necesaria sobre el mercado, por
consiguiente, no permite analizar adecuadamente a la competencia, impidiendo el desarrollo
para generar valor agregado y la exploracion de nuevos mercados, (Guzman, 2015).

Un problema en muchas micro empresas, es debido a, no establecer una imagen
corporativa, la cual, es fundamental para que las empresas puedan mantenerse dentro del
mercado y se vuelvan mas competitivas, por ello, se debe hacer uso de las diferentes
herramientas de marketing, las cuales, generan beneficios a corto y largo plazo, pues,
permiten obtener un posicionamiento y brindar la debida imagen a la organizacion,
incrementado el desarrollo y la productividad, (Susano et al., 2015).

La falta de innovacion tecnoldgica en las MYPES genera que no puedan desarrollar
todo su potencial, creando problemas que pueden llevar a la falta de crecimiento
organizacional, dado que, actualmente la mayoria de actividades son ejecutadas con la
tecnologia adecuada, por ende, desarrollar innovacion tecnologia en la empresa evita gastos
innecesarios y problemas cotidianos como: la incorrecta planificacion de compras, la falta
de almacenamiento, devaluacion de los bienes o productos a comercializar, (Guzman, 2015).

De acuerdo con Morales (2021) el mercado espafiol no impulsa el marketing digital
a comparacion de Inglaterra, Alemania o Noruega, en consecuencia, hay un volumen muy
alto de PYMES que no adoptan las herramientas del marketing digital, por consiguiente, a
falta de no conocer sobre el marketing cometen errores, debido a que, las implementan sin
ningun tipo de estrategia, métodos de operacion y elementos necesarios para la aplicacion,
generando una mayor inversion con bajos o malos resultados, por ese motivo, los pequefios
empresarios espafioles estan perdiendo oportunidades de negocio, asimismo, cabe indicar
que el marketing y sus herramientas bien aplicadas y establecidas permiten la captacién de

clientes a la diferenciacidn de marcas, generando resultados positivos para las empresas.



Segln Ruiz (2018) el 50% de las MYPES pueden desaparecer del mercado en solo 3
afios, a consecuencia de la ausencia de clientela, generada por la falta de integracion de
técnicas digitales, debido a que, esta es una de las barreras que tienen muchos
emprendedores, sobre todo, en zonas rurales; la dificultad para generar marketing o ventas
por internet son: El Tiempo Para Hacerlo, empezar a Realizar ventas online toma de 6 a 7
meses; Falta de Conocimiento, muchos empresarios no cuentan con la especialidad necesaria
para desarrollar dicha estrategia; Falta de Dinero, el problema econdmico crea limites para
disefiar o contratar a especialistas para disefiar un sitio web para la empresa.

De acuerdo con Dinegro (2017) solo 2 de cada 10 MYPES hacen uso de alguna
herramienta tecnoldgica, siendo este evitado o limitados para las demas empresas, dado que,
el 93% de las microempresas consideran al uso de las TIC como un gasto y deciden no hacer
uso de ello, de esta manera, limitan la comunicacion con los clientes, el crecimiento de sus
ventas, no pueden expandir su mercado, reducir los costos, entre otras ventajas que podrian
obtener a través del marketing digital y uso de las TIC; de ello, resulta necesario decir, que
las MYPES podrian desarrollar efectivamente sus actividades si el emprendedor buscase una
manera de capacitarse para el uso y desarrollo de las herramientas tecnoldgicas.

El afio 2020 fue uno de los maés dificiles para el comercio interno y externo, sobre
todo, para las micro y pequefias empresas, esto quiere decir, que debido a la pandemia del
covid-19, seis de cada 10 PYMES se actualizaron para la venta por internet, esto, segun datos
de la Asociacién Mexicana de Venta Online (AMVO), asimismo, para las MYPES esta
nueva forma de vender solo era una opcién para mantener los flujos de capital, puesto que,
los empresarios se integraron al eCommerce sin tener los conocimientos necesarios,
derivando a malas experiencias, codmo, devolucién de productos, falta de stock, problemas
de entrega, entre otros; por ello, la AMVO recomienda que, para que las PYMES crezcan en
el eCommerce se necesita mayor capacitacion de venta online, apoyo para pago de
proveedores, desarrollo logistico, estrategias de venta, (Meza & Lopez, 2021).

Las MYPES han experimentado una caida en las ventas, entre las diferentes causas
de ello es, la falta de digitalizacién, puesto que, el porcentaje de micro emprendedores que
no estan preparados para la actualizacion tienen limitantes para poder operar ante las
dificultades del mercado, en otras palabras, la pandemia ha revelado que las empresas que
generaban ventas presenciales han cerrado sus puertas por las prohibiciones de movilidad,
ante ello, la digitalizacion y/o actualizacidn debe ser en los diferentes procesos de negocio

entre los cuales se identifica: Un Canal de Ventas y de Atencién al Cliente, de manera que



permita completar la atencion presencial y lograr la omnicanalidad con respecto al
marketing, las ventas y el servicio al cliente, de manera que, se pueda crear una experiencia
integrada, para atender y satisfacer las necesidades; Uso de las Herramientas de Marketing,
para generar una elevacion en la demanda y obtener un mercado a través del internet;
Actualizacion de la Cadena de Distribucion, que permita dar seguimiento a los despachos,
asegurar las entregas y mantener el stock necesario. Con este proceso de digitalizacion las
MYPES podran mantener las operaciones estables a pesar de las adversidades que se puedan
presentar, (Araneda, 2021).

La pandemia del Covid-19 ha cambiado la manera de comprar y vender, en muchos
mercados extranjeros y nacionales han aumentado las ventas online, lo que ha generado la
elevacion de las ventas a través del eCommerce (comercio electrénico), obligando a muchas
micro empresas a adaptarse a la nueva y actual forma de realizar compra-venta, sin embargo,
no todos los sectores y emprendedores se han visto beneficiados por este gran cambio, para
finalizar, el aumento de las transacciones comerciales a través del eCommerce se debe a: la
comodidad que tiene el cliente para comprar, las restricciones establecidas y el miedo a
contagiarse, (Bello, 2020).

En Peru las herramientas tecnologicas no son aplicadas al 100% por las medianas y
pequefias empresas, teniendo en cuenta que, los micro empresarios hacen uso de las
herramientas tecnologicas en la continuidad de su vida diarias, estos, aun tienen dificultad
para incorporar dichas herramientas en el desarrollo empresarial, dado que, los duefios de
las MYPE tienen la idea errénea sobre la creacidn de un sitio web, piensan que generaran
presencia y obtendran ventas rapidamente, un error muy comun, por falta de conocimiento
sobre las herramientas de marketing, (Bardales, 2018).

Actualmente la tecnologia se ha convertido en una herramienta que permite la
socializacion de actividades de distintas empresas, segun el diario digital EI Seminario
(2018) menciona que las redes sociales han tomado una dimension mayor en el entorno
empresarial, pues, es un espacio por donde pueden comunicar las marcas, los servicios, la
atencion al cliente, las ventas e incluso establecer un horario de atencion personalizada,
ademas, las organizaciones utilizan el valor de las redes sociales como una estrategia de
marketing y ventas, para mantener la ventaja competitiva y obtener un crecimiento en el
mercado, sin importar, el tamafio de laempresa o el rubro al que se dedique, las redes sociales
promueven el desarrollo empresarial, puesto que, son utilizadas para comprar y vender,

generar conocimiento, presencia de marcay asi poder controlar la reputacién de la empresa.



Los empresarios de las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba
(HBBA), no tienen el conocimiento necesario para desarrollar o aplicar las herramientas del
marketing, lo que los coloca en desventaja ante la competencia, debido a ello, no realizan
una buena estructura de marketing, no generan ningun método de publicidad actualizada o
atractiva para los clientes, no ejecutan métodos de promocion, por el miedo a crear
consecuencia que podria ser beneficioso para la competencia, por lo que, al realizar
estrategias de marketing es importante que el mensaje sea entendible por el cliente potencial,
de lo contrario, generaria que las ventas disminuyan, ademas, es esencial saber comunicar
un mensaje claro pero potente sobre el producto o servicio.

El marketing que realizan las MYPES del rubro calzado en el distrito de
Huancabamba (HBBA) es tradicional, no se observa la integracion de nuevas herramientas
que permitan realizar publicidad personalizada al cliente o para la obtencion de nuevos
clientes, asimismo, se observa que los propietarios no realizan estrategias promocionales
para incrementar las ventas, no hacen venta online ni delivery, asimismo, a pesar de que
hacen uso de las redes sociales dentro de su vida diaria, estos no lo aplican para el desarrollo
y crecimiento de sus organizaciones.

Debido al clima que tiene el distrito de Huancabamba, los clientes tienen otras
necesidades con respecto al calzado, en vez de moda, el costo, la marca, entre otros
estereotipos que son observados por los clientes en otros lugares, en HBBA se observa la
calidad y el material del cual estd hecho el producto (CALZADO) puesto que este tiene que
ayudarles en las diferentes areas de trabajo, por lo que los propietarios de las MYPES se
enfocan en ofrecer productos que satisfagan las necesidades, ademas, los comerciantes se
centran en areas, cOmo: el tipo de almacenaje para que la lluvia, el sol, el viento, etc., no
afecten la calidad del producto; la buena atencion al cliente y la comunicacion con el mismo.

De acuerdo con el Diario Andina (2021) cerca del 70% de los consumidores invierten
entre 200 a 500 soles en adquisiciones online, esto evidencia un fortalecimiento para el
eCommerce, lo que, conlleva a que los diferentes sectores comerciales deban adaptarse a la
evolucion de los consumidores, puesto que de no hacerlo, se vera reflejado en el descenso
de las ventas en la tienda offline, por ende, afecta de manera notable el crecimiento de la
empresa, dado que, las principales razones por las que han aumentado las compras online
son: ahorro de tiempo (52.8%), comodidad para comprar desde casa (54.4%), evitar
aglomeraciones (45.6%); en consecuencia, genera que las micro empresas que no se han

actualizado pierdan un gran sector del mercado, por ende, no generan mayores ventas.



Las ventas offline en el Peru, de acuerdo con Rosales (2019) han registrado una caida
del 11% en sus ventas, no obstante, se ve un incremento del 44% en las ventas online,
demostrando que hay un sector comerciante que ha potenciado sus paginas o sitios web,
entrando al eCommerce, asimismo, segun el Diario Andina (2021) es recomendable que las
empresas que ain mantienen sus ventas offline, desarrollen métodos de cobro-pago, puesto
que, hay un gran publico bancarizado que realizan compras por internet o presencialmente,
realizando sus pagos a través de tarjeta de crédito (40%), tarjeta de débito (38.4%), via
transferencia o por la propia app del banco (7.2%).

El comercio es un mercado muy volatil, por lo que, es necesario que los empresarios
se adapten y anticipen a los nuevos cambios, actualmente, ante un consumidor mas exigente
y digital, de acuerdo con Peru Retail (2021) las empresas deberan lograr una presencia
omnicanal (offline y online) ofreciendo una experiencia sin fisuras, con estrategias claras de
comunicacion y generando mayor confianza, para poder fidelizar, incrementar las ventas y
generar market share (presencia en el mercado) mejorando la imagen corporativa y por ende

generando mayor rentabilidad empresarial.

Ante lo mencionado el problema general que se ha identificado es ¢Qué Herramientas
de Marketing se Emplean Para Promover las Ventas en las MYPES del Rubro Calzado del
Distrito de Huancabamba — Piura, 2021?, por lo cual, se definen problemas especificos, los
cuales son: ¢Qué tecnicas del marketing operativo aplican las MYPES del rubro caldo del
distrito de Huancabamba — Piura?, ; COmo se lleva a cabo el marketing digital en las MYPES
del rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura?, ;Como establecen los objetivos de
venta en las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura?, ¢(Qué
estrategias de venta implementan las MYPES del rubro Calzado del distrito de
Huancabamba — Piura?, ¢Cuales son los métodos de cobro en las MYPES del rubro calzado

del distrito de Huancabamba — Piura?.

La finalidad de la investigacion es practico, pues, permite identificar las diferentes
herramientas de marketing que las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba
— Piura hacen uso para incrementar las ventas, ademas, informa sobre las problematicas que
existen en las MYPES y da a conocer a los propietarios las recomendaciones para mejorar
el desarrollo de sus empresas, y de esta manera, puedan obtener un crecimiento y mejor
resultado competitivo, evitando gastos y generando conciencia sobre los beneficios de las

herramientas de marketing y generar el incremento de las ventas. Ademas, la investigacién



se realiza con el propdsito de obtener la informacion mas resaltante de distintos autores para
implementarlo en el presente estudio y con la indagacion eficiente sobre la misma, por lo

cual, se espera contribuir a futuras investigaciones.

La investigacion podré resolver los distintos problemas a nivel econémico, debido a
que, brinda la informacion necesaria para generar las ventajas y beneficios dentro de las
empresas, puesto que, las variables a investigar son importantes para establecer a las MYPES
en el mercado, fidelizar clientes, generar rentabilidad, mayor crecimiento organizacional, ya
que, permitird incrementar las ventas, generando mayores ingresos y obteniendo mayor
ventaja competitiva, por consiguiente, una empresa que genera mayores ingresos Yy
estabilidad en el mercado, podra cubrir los diferentes gastos, tanto con sus trabajadores o
proveedores, y tendra mayor liquidez para invertir y evolucionar ante el mercado cambiante

del comercio.

Para poder dar solucion adecuada a los problemas anteriormente presentados se
establece como objetivo general, Identificar las Herramientas del Marketing que se Emplean
Para Promover las Ventas en las MYPES del Rubro Calzado del Distrito de Huancabamba
— Piura, 2021; asimismo, se presentan objetivos especificos que permitan lograr un mejor
desarrollo del objetivo general y solucion ante los problemas establecidos, estos son:
Explicar las técnicas del marketing operativo que aplican las MYPES del rubro calzado del
distrito de Huancabamba — Piura; Identificar como se lleva a cabo el marketing digital en las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura; Explicar como establecen
los objetivos de venta en las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura;
Reconocer las estrategias de venta que implementan las MYPES del rubro calzado del
distrito de Huancabamba — Piura; Identificar los métodos de cobro en las MYPES del rubro

calzado del distrito de Huancabamba — Piura.



1. MARCO TEORICO

A nivel internacional Suérez (2019), desarrollé la investigacion titulada Estrategias
de Marketing, Para el Incremento de las Ventas de la Empresa ZONA FASHION S.A,
ejecutada en el Instituto Superior Tecnoldgico Boliviano de Tecnologia, (Guayaquil —
Ecuador), para obtener el Titulo de Tecndloga en Administracion de Empresas; teniendo
como objetivo general, Proponer Estrategias de Marketing que Permitan Mejorar los
Ingresos por Ventas; para ello, se implementd una metodologia con disefio de campo, dado
que se aplica un estudio en el campo de trabajo, de método cualitativo, pues, define la
opinion de las personas en el escenario social y cultural; concluyendo, que la compafiia no
utiliza las herramientas de marketing correctamente, asi se tiene que, en el caso de la
promocion, no ha desarrollado estrategias publicitarias masivas para aumentar las ventas,
por lo que, la imagen de marca no se posiciona correctamente, afectando la inversion y
rentabilidad; asimismo, concluye que, se debe considerar las herramientas del marketing
mix: producto, precio, plaza y promocion, de esta manera, se podra disefiar estrategias de
marketing que ayuden a desarrollar la mezcla de mercado adecuada para obtener una mayor

cuota del mismo, e incrementar las ventas.

Gudifio (2018), realizd6 una investigacion nombrada Marketing Destinado al
Desarrollo del E-COMMERCE en el Sector del Calzado, desarrollada en la Universidad
Técnica De Ambato, (Ambato — Ecuador), para obtener el Grado de Magister en Marketing
Digital y Comercio Electronico; teniendo como objetivo general, Determinar los Factores
Relacionados al Marketing Digital Para el Desarrollo del E-COMMERCE, aplicando una
metodologia de enfoque cuali-cuantitativo, que permite la recoleccién y el analisis de los
datos para poder establecer patrones de comportamiento de la poblacién estudiada; llegando
a la conclusién, que el sistema de compra lo realizan de forma personal y su interés con
respecto a las compras online es que exista un catalogo en la empresa LIWI, aunque no
tienen confianza absoluta para hacer las compras por internet, estarian dispuestos a hacerlo;
ademas, concluye que, los clientes con presencia en el mercado de aproximadamente 10 afios
y que mantienen relaciones de negocios de forma recurrente, tienen mas confianza en la
empresa y estarian dispuestos a utilizar el comercio electrénico, determinando que la
empresa de calzado LIWI, hace uso de una pagina web destinada como péagina publicitaria

y no existe un sitio web como parte del E-COMMERCE.



Yanez (2017), desarroll6 una investigacion denominada Marketing Relacional en el
Sector del Calzado de la Ciudad de Ambato, realizada en la Universidad Técnica De
Ambato, (Ambato — Ecuador), para obtener el Titulo de Ingeniera en Marketing y Gestion
de Negocios; teniendo como objetivo general, Desarrollar un Modelo de Marketing
Relacional que Contribuyan al Incremento del Volumen de Ventas Para Empresas
Productoras de Calzado; por ello, la investigacion implementa la metodologia de nivel
descriptivo desarrollado de manera exploratoria, con enfoque mixto, de tipo cuantitativo, ya
que analiza e interpreta resultados, enfoque cualitativo, para analizar los indicadores de las
variables observadas; concluyendo que, el marketing relacional es una estrategia de las
empresas para poder tener clientes satisfechos y crear relaciones rentables a través del
tiempo; la venta relacional es un sistema que permite optimizar el contacto con el cliente, es
decir, dejar una huella en él, para que se produzca una repeticion de compra; ademas,
concluye que, el modelo de marketing relacional basado en el valor de los clientes son: tener
la capacidad de captar clientes con vision en la rentabilidad de la empresa; reducir el
abandono de los clientes actuales fidelizandolos por medio del valor que se le da al cliente;

desarrollar la venta relacional como: sistemas de ventas, tipos de venta y procesos de ventas.

A nivel nacional Reque (2019), desarrollé una investigacion titulada Gestion de
Calidad con el Uso del Marketing de las Micro y Pequefias Empresas del Sector Comercio
Rubro Venta de Calzado Para Damas en el Centro Comercial Santa Maria, Distrito de
Chimbote, 2016; ejecutado en la Universidad Catélica Los Angeles Chimbote, (Chimbote —
Peru), para optar el Titulo de Licenciada en Administracion, realizando el objetivo general,
Determinar las Principales Caracteristicas de la Gestion de Calidad con el Uso del Marketing
en las MYPE del Sector Calzado del Centro Comercial Santa Maria; por ello, la metodologia
cuenta con un disefio no experimental de nivel descriptiva, porque no ha variado y no ha
sufrido modificacidn; es transversal, porque se estudié en un tiempo determinado;
concluyendo que, los productos que ofrece si atiende las necesidades de los clientes,
asimismo, el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de la empresa, aumentando el nivel
de ventas, el 52% conoce el término marketing, el 67% tienen una base de datos de sus

clientes, el 94% utiliza volantes para publicidad, el 32% utiliza herramientas de marketing.

Gonzales (2019), realizo la investigacion denominada Estrategias de Marketing Mix
y su Incidencia en las Ventas de la Empresa de Calzados My Angel: 2017 — 2018, ejecutado

en la Universidad Nacional De Trujillo, (Trujillo — Per(), para optar el Grado de Maestro en



Ciencias Economicas, teniendo como objetivo general, Determinar la Incidencia del
Marketing Mix en las Ventas de la Empresa, para ello, la metodologia es no experimental y
transversal, desarrollada de manera descriptiva y explicativa ante las variables; dando como
conclusion que, las estrategias del marketing mix inciden de manera positiva en las ventas,
las estrategias del marketing mix que se emplean son enfocados hacia la capacitacion del
personal, manejo de tecnologias de informacion, para relacionarse con proveedores y
clientes, usos de transporte adecuado para brindar el servicio de delivery, y establecer precios
especiales para la captacion de clientes potenciales, asimismo, concluye que, el marketing

mix debe mejorar constantemente, pues, existe una incidencia positiva en las ventas.

Hijar (2017), desarroll6 la investigacion nombrada Propuesta de un Plan de
Marketing Para Incrementar las Ventas en la Empresa de Calzados Busmol SAC; realizado
en la Universidad San Ignacio De Loyola, (Lima — Peru), para optar el Titulo de Licenciado
en Administracion de Empresas, teniendo el objetivo general de, Proponer un Plan de
Marketing Para Incrementar las Ventas, para ello, la metodologia empleada inicialmente fue
un diagnastico situacional, de disefio cuantitativo y cualitativo para conocer la percepcion
de los clientes y realizar propuestas de mejora, concluyendo que, un plan de marketing para
cualquier tipo de empresa sin importar su tamafio es de suma importancia, ya que, le
permitira tener un claro panorama de su entorno y alcanzar sus objetivos propuestos, puesto
que, la empresa tiene que ser consciente de la importancia del analisis de la competencia y

otros actores del entorno, los cuales marcaran su destino, morir o vivir en el sector.

A nivel Local Rugel (2019), realizé una investigacion denominada Caracterizacion
de la Gestion de Calidad y Uso del Marketing en la Zapateria RICCER SHOE STORE en el
Distrito de Bellavista — Sullana, Afio 2018, ejecutado en la Universidad Catolica Los
Angeles Chimbote, (Sullana — Per(), para optar el Titulo de Licenciada en Administracion,
su objetivo general es, Determinar las Caracteristicas de la Gestion de Calidad y Uso del
Marketing; la metodologia, es descriptiva tipo cuantitativa; disefio no experimental y de
corte transversal, concluyendo que, las estrategias del marketing digital que identifican son:
Disefio Web, por las compras online y los contenidos atractivos que brinda la empresa; Redes
Sociales, porque al comprar los calzados es seguro y oportuno; ademas, concluye que, los
beneficios que obtienen los clientes es elevada, porgque la publicidad y la promocion son las
adecuadas, pero, el internet no le permite tener una experiencia personal, un trato directo y

efectivo con los colaboradores de la empresa, ya que, ello no se encuentran en linea.



Talledo (2019), desarroll6 la investigacion titulada Plan de Marketing Digital para
el Negocio PIEDAD ROMERO ATELIER, en la Ciudad de Piura, 2018, Realizado en la
Universidad Nacional De Piura, (Piura — Pert), para optar el Titulo de Licenciado en
Ciencias Administrativas, con el objetivo general de, Elaborar el Plan de Marketing Digital
Siguiendo el Modelo Propuesto por Sainz de Vicufia, la metodologia es con enfoque
cualitativo y cuantitativo, pertenece a un disefio no experimental; de nivel descriptivo,
Ilegando a concluir que, la elaboracion del presente plan de marketing digital es viable,
porque, permitio desarrollar estrategias adecuadas para el negocio; por ello, se propusieron
estrategias de marketing online, como las de optimizacion de busqueda (SEO) y social media
como mas apropiadas y de rapida respuesta para empezar con la visibilidad en los sitios webs
del negocio, asimismo, se presenta la estrategia de gestion de relaciones con clientes (CRM)

para campanas offline; de tal modo que permitan fidelizar a los clientes con su propia marca.

Saavedra (2018), ejecutd la investigacion denominada La Gestion de Calidad y el
Uso del Marketing en la Micro y Pequefias Empresas del Sector Comercio, Rubro
Zapaterias del Distrito de Sullana, Afo 2018, realizado en la Universidad Catdlica Los
Angeles Chimbote, (Sullana — Per(), para optar el Grado de Bachiller en Ciencia
Administrativas, teniendo como objetivo general, Determinar las Caracteristicas de la
Gestion de Calidad y el Uso del Marketing en las MYPES; la metodologia de la investigacion
es de tipo descriptiva, disefio no experimental y con un nivel cuantitativo; donde se escogi6
una muestra poblacional del sector comercio de las MYPES es estudio, concluyendo que, el
marketing mix ayuda a los clientes; enfocado en los Productos, se caracterizan por su calidad,
acabado, variedad y etiquetado; Precio, es importante que se brinden descuentos; Plaza, los
clientes manifiestan que estan ubicadas en lugares conocidos; y Promocion, los clientes
manifiestan que es importante promocionar por redes sociales y por fechas o

acontecimientos destacados.

Por consiguiente, para dar continuidad y sustento tedrico se desarrolla el analisis tanto
de las variables de estudio como las dimensiones e indicadores, en el cual se enmarco la
investigacion; se recurre a definir la variable, Herramientas de Marketing, que segin Reyes
(2017), las herramientas del marketing permiten realizar el cambio de la conducta del
publico, de esta manera, generar que los clientes se sientan vinculados hacia la empresa, por
lo cual, no se basan unicamente en el producto o servicio, sino, en la experiencia general que

tienen con la empresa, asimismo, se fomenta un dialogo abierto con los colaboradores, de
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esta manera, se nutre la comunicacion y la colaboracion entre los empleados, generando que
la fuerza de trabajo interna se convierta en una extension de sus equipos de marketing y
ventas, ademas, ayuda en la mejora de calidad y la participacién con el mercado, dado que,
se brinda mejor satisfaccion antes los cambios de las necesidades, creando un crecimiento

empresarial y por ende econémico.

Por otro lado, la primera herramienta del marketing o dimension que se establece en
el marco de la investigacion corresponde al Marketing Operativo, el cual, también es
conocido como marketing tactico, este se encarga del desarrollo y de la realizacion de las
estrategias que se plantean, por esa razén, puede afectar de manera directa al camino que la
empresa toma, debido a que, el marketing operativo es accidn, ejecucion y puesta en marcha,
de planes o estrategias de corto o mediano plazo y se ve reflejado en el volumen del negocio
(ventas), la rentabilidad y desempefio empresarial interno, (Editorial Grudemi, 2019).

Teniendo en cuenta lo mencionado, se desarrollan los indicadores del marketing
operativo, de acuerdo con Caldas & Hidalgo (2019), las 4'P del Marketing Mix, son
herramientas que permiten retener y fidelizar a los consumidores a través de la satisfaccion

de sus necesidades:

Precio, debe fijarse con el fin de generar beneficios y que sea aceptado por el
mercado, asimismo, existen métodos que atraen a los clientes, por ejemplo: establecer
precios reducidos a través de descuentos o promociones fomentan la venta; hacer uso de
precio impar o no redondeado hace que el cliente lo asocie a un precio menor. Por otro lado,
establecer precios para los nuevos productos se deben utilizar los siguientes aspectos:
Basado en los Costos, al producto se afiade un margen fijo o porcentual de ganancia, (precio=
costo total + margen de ganancia); Basado en la Percepcion del Cliente, se establece un
equilibrio entre el beneficio y el gasto por la adquisicion; Basado en los Precios de la

Competencia, estas pueden ser similares, a menos que, una empresa pueda diferenciarse.

Plaza, se puede hacer uso del canal offline (fisico) y online (internet), para la venta
de manera fisica entre el vendedor y comprador es necesario implementar una buena
atencion al cliente, es beneficioso, dado que de esta manera se crea lealtad y fidelidad por el
trato personal que se genera; sin embargo, la venta online puede integrar mas mercado y
diferenciarse de la competencia, asimismo, puede establecer métodos de venta cuando se
limita o se niega la venta offline, evidenciado por los sucesos del 2020 que en todos los

sectores o rubros se prohibieron las ventas offline, a causa de la epidemia de la Covid-19.
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Producto, los atributos pueden ser tangibles, debido al tamafio, forma, color (bien) o
intangibles, como la marca, imagen, reputacion (servicio); en otras palabras, el comercio de
un bien o servicio aumentan debido al beneficio que el cliente percibe, por lo que, es
necesario diferenciar los niveles de cada bien, tomando en cuenta las necesidades, gustos,
deseos, calidad, que el cliente quiere; de esta manera el MKT, ayuda a establecer medidas
de presentaciéon que ayudan a obtener clientes; los niveles son: Producto Basico, bien que
satisface las necesidades principales; Producto Formal o Aumentado, bien que integra mas
elementos que mejoran la imagen comercial, como la calidad, el envase, la marca, el disefio,
entre otros; Producto Ampliado o Total, integra servicios que aumentan su valor por el

usuario, como, las forma de entrega, la tienda fisica o instalaciones, garantia, entre otros.

Promocidn, son acciones que permiten fomentar la marca, los beneficios que tiene un
producto dentro del mercado, de esta manera se genera interaccion con el cliente, puesto que,
persuade a los consumidores para que adquieran dicho bien o servicio, esta herramienta hace
uso de tres elementos clave, las cuales ayudan a comunicar sobre el producto; estos son;
Informar, brindar detalles caracteristicos sobre el bien o servicio, de manera que, se vea
atractiva para los consumidores; Persuadir, para atraer nuevos clientes o para incrementar

las compras; Estimular, aspectos positivos que el producto tiene para incrementar la venta.

La publicidad Tradicional, una de las técnicas mas comunes, debido a que, permite
informar o tener comunicacion directa con el cliente; es aplicado de diferentes maneras, entre
las cuales segun Muriel (2019), son las técnicas por donde la empresa envia sus mensajes,
estas son realizadas de forma bésica o tradicional que tiene la mercadotecnia, los cuales son:

comerciales de television, anuncios de radio, anuncios impresos, etc., de métodos Utiles.

Las estrategias de Reduccion de Costos, permite generar ganancias y mayor
rentabilidad empresarial, por ello, es necesario establecer un buen plan de marketing que
permita administrar los costos, por consiguiente, hay diferentes herramientas de marketing
que permitiran lograr dicha actividad, la cual, puede ser enfocada en el producto, precio,
plaza, promocién, personal de ventas, publicidad, empaque, exhibicién, servicio,
distribucion, investigacion, etc., puesto que, desarrollar estrategias para reducir costos va en
relacion a las necesidades de la empresa y del sector al que se enfoca, por ese motivo, se
debe definir de manera correcta un buen plan operativo, ello, permitira establecer parametros
de control que ayuden a comparar los resultados y el desempefio de los objetivos fijados, de

esta manera, se podra tomar acciones de correccion, (Martinez & Marquez, 2020).
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De acuerdo con Saavedra (2018), establecer posicionamiento o Presencia en el
Mercado, ayuda a que la empresa sea percibida y diferenciada de la competencia, creando
una estabilidad econdémica y comercial, por ello, es necesario conocer el posicionamiento
presente de la empresa, de manera que, ayude a establecer elementos que permitan una mejor
estabilidad en el mercado, por eso, es necesario proyectar o planear un posicionamiento
teniendo en cuenta: La Marca de la Empresa, es necesario establecer procesos de mercados
y posiciones, con la ayuda de una buena comunicacion, diferenciacion, etc.; EI Producto o
Servicio, debemos dirigirnos ante publicos especificos y con calidad, con la finalidad de
entender bien a los clientes, tener menos competencia y satisfacer las necesidades de los
mismos; y Presencia Ante el Cliente, permitira obtener la confianza a largo plazo, generando

fidelidad, asimismo, permite obtener mas clientes e incrementar las ventas.

El Marketing Digital, segin Rugel (2019), puede ser aprovechada por todos y de esta
manera dar a conocer a la empresa, generando mas clientes, mejor rentabilidad, entre otros
beneficios, pues, permite realizar estrategias de promocion y comunicacion a través de las
plataformas online, asimismo, se encarga de administrar la presencia de una marca en
internet, la cual, actualmente es la nueva forma de interaccion con los clientes, pues hace

uso de redes sociales, blogs, entre otros medios, permitiendo conectar con los consumidores.

El Comercio Electronico es un sistema de ventas actualizado, dado que, permite a los
clientes comprar de manera mas rapida y sencilla, desde cualquier lugar y comodidad de los
consumidores; estas compras se realizan por Sitios Web o Tiendas Online a través de
cualquier dispositivo movil, laptop, tablets, ya que, cuentan con un catalogo de productos o
servicios que el cliente puede escoger en cualquier momento del dia; en pocas palabras, es
un nuevo mercado del cual se puede aprovechar para generar estabilidad, mayores ventas,
fidelidad de los clientes, etc., por ello, es necesario que las MYPES se actualicen

comercialmente, teniendo en cuenta las necesidades que desean satisfacer, (Talledo, 2019).

Para realizar comercio online, no es necesario tener grandes sistemas de ventas,
actualmente las Redes Sociales, juegan un papel importante en las transacciones de bienes y
servicios, pues, son de gran utilidad para los microempresarios, redes como Facebook,
YouTube, WhatsApp, Instagram, Twitter, entre otras, vienen siendo usadas para el comercio,
publicidad, promocidn, etc. de actividades que ayudan a generar presencia en el mercado,
incrementar ventas, comunicacién y estabilidad comercial con los clientes; ademas, permite

atraer nuevo clientes y mas beneficios que tiene el desarrollo online, (Gudifio, 2018).
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Actualmente brindar informacion con respecto a un bien o servicio es mas facil que
hace unos afios, debido a la mejora tecnoldgica y el internet es cada vez més répido, por lo
que, es una herramienta muy (til para los emprendedores, dado que, de esta manera las
organizaciones llegan a un mercado mas amplio. Sordo (2019), menciona que los mejores
métodos de Publicidad Online son: Publicidad de Contenido, buscar influir en los
consumidores de manera directa, desde diversos canales, haciendo uso de un mensaje directo
y claro, con el fin de llegar a mas consumidores; Publicidad Informativa, informa a los
usuarios con respecto a la marca y el valor que agrega a su vida al adquirir dicho producto,
el fin principal es que el consumidor vea que su inversion serd rentable; Publicidad
Comparativa, se centra en comparar la propia marca con la de los competidores,

comunicando a los consumidores que el valor que la empresa tienen y ante los competidores.

Asimismo, la Publicidad Emotiva, la cual, es la més utilizada por las organizaciones,
pues, se adentra a las emociones de los consumidores, con el fin de generar ventas, crear
conciencia, crear sonrisas, etc. Es decir, se crean sentimientos de felicidad a través de la
marca organizacional; Publicidad Push o Empuje, ayuda a la introduccion de nuevos
productos, para que se establezca en el mercado y sea adquirido rapidamente; Publicidad con
Base en el Consumidor, se dirige a un segmento, por ello, es necesario un analisis profundo,
teniendo en cuenta el estilo de vida, preferencias, lenguaje, necesidades, entre otros aspectos,

por lo que se necesita un mensaje claro y preciso, pero que se establezca en los consumidores.

Con respecto a la segunda variable, realizar o generar Ventas se ha ido tomando cada
vez mas dificil, dado que, los clientes se encuentran mejor preparados y son mas exigentes,
lo cual, crea una competencia mas agresiva y genera innovaciones para poder vender, en
consecuencia, la mortalidad de la empresa depende de que venda los productos o servicios
que ofrece en su mercado meta, asimismo, el éxito empresarial dependera del volumen de

transacciones, de lo bien que se realicen y cuan rentable resulte hacerlo, Gonzales (2019).

De acuerdo con Tracy (2016), Los Objetivos de Ventas, deben estar bien establecidos,
de esta manera, se puede desarrollar una serie de actividades que permite a las empresas
satisfacer de manera oportuna y adecuada a las necesidades de los consumidores, siendo
beneficioso, pues, facilita la venta de los productos y brindar mejoras en los servicios,
generando mejor rentabilidad y asegura un segmento del mercado requerido para la

estabilidad economica de la empresa y de esta manera pueda resistir a la mortalidad MYPE.
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Incremento en la Rentabilidad, para poder obtener dicho incremento, es necesario
que, las empresas crezcan en tres aspectos fundamentales: Econdmica, para ello es
recomendable optimizar la administracion de los recursos necesarios para el desarrollo de
actividades, para que ayuden al aumento de las ventas, generando incremento en la
rentabilidad; Reduccidén de la Mortalidad MYPE, dado que la empresa crece y prospera con
las ventas, consecuentemente, las ganancias, los proyectos, los empleados, etc., también
prosperan, esto, debido a la correcta realizacion de actividades y el grado de efectividad en
el desarrollo empresarial; Competitividad, gracias a que el MKT permite conocer la
competencia, por ende, se puede asignar niveles de relevancia para las actividades a realizar,
de esta manera, las empresas mejorar la calidad del producto y/o servicio, ofreciendo mejores
cosas que el resto del mercado, de esta manera, crea satisfaccion y fidelidad para los clientes,
asimismo, establece una mejor imagen organizacional dentro del mercado competitivo y

mejores parametros de diferenciacion empresarial, (Reyes, 2017).

La Satisfaccion de los Clientes, para poder lograr y obtener la fidelizacion, es
recomendable y necesario establecer estrategias de marketing (MKT) adecuadas, dado que,
segun Reyes (2017), este tiene como objetivo que los clientes se sientan vinculados hacia la
empresa, dado que, no se basan tnicamente en el producto y servicio, sino en la experiencia
en general que los clientes tienen con la empresa, asimismo, ayuda a fomentar un dialogo
abierto con los colaboradores, de esta manera se nutre la comunicacion y colaboracion entre
los empleados, generando asi que la fuerza de trabajo interna se convierta en una extension
de sus equipos de marketing y ventas, ademas, ayuda en la mejora de calidad y la
participacion con el mercado, dado que, brinda la satisfaccion a las necesidades, creando un

crecimiento empresarial y por ende, una mejor estabilidad econdmica.

De acuerdo con Tipanquiza (2019), las organizaciones dependen de los clientes, por
ende, es necesario que la organizacion comprenda las necesidades que los clientes tienen,
dado que, pueda satisfacer los requisitos y cubrir con las expectativas de los mismo, de esta
manera, logra establecer una imagen de calidad de los productos o servicios que ofrecen,

favoreciendo al desarrollo, por la confianza que se genera con los clientes y consumidores.

La Fidelizacién de los Clientes, para ello, es necesario establecer una buena
comunicacion, con la finalidad de captar mayor cantidad de personas que puedan adquirir el
bien o servicio; por consiguiente, el MKT permite lograr la expansién de la organizacion,

ayudando a establecerse en el mercado, generar una imagen corporativa y por ende, creando
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la fidelizacion y estabilidad de los mismos, volviéndolos a estos clientes potenciales; en otras
palabras, el marketing ayuda a establecer 4 beneficios: Obtener Lealtad, es recomendado
establecer buena comunicacion y satisfacer las necesidades, de esta manera, se establece
conexiones mas profundas y significativas con los clientes, y asi, poder lograr que el cliente
vuelva y se fidelice con la empresa; Eficiencia, al invertir en canales de adquisicion,
campanfas, entre otros, permite la adquisicion de nuevos clientes, evitando altos costos en
descuentos o promociones innecesarias, por lo cual, es necesario hacerlas en momentos
precisos; Agilidad, se debe estar atento a los cambios de comportamiento o preferencia de
los clientes, para ello, es pertinente la interaccion con los consumidores a través de
plataformas convenientes; Diferenciacion, es primordial dejar atrds ofertas o mensajes
comunes y crear un enfoque personalizado, para poder establecerse de manera Unica en el

mercado, (Campos, 2016).

Estrategias de Venta, de acuerdo con Camison (2016), es adecuado desarrollar 3
estrategias: Basado en el Producto, esta en funcion de una variable especifica y medible, con
la cual, se puede observar si algun atributo que tiene el producto tiene la calidad y genera la
satisfaccion en el cliente, sin embargo, es una aproximacion de caracter subjetivo, pues,
variara de importancia segun cliente, Basado en el Valor, esta relacionado con la utilidad
que el cliente percibe por el producto, si es competitivo con el coste y precio en el mercado,
esto permite que se adecue con la produccién interna y la necesidad del mercado; Basado al
Cliente, es enfocada en si el producto satisface y excede las expectativas del cliente, de esta
manera, el producto serd aceptado en el mercado por ser considerado de calidad, pues, las
expectativas del cliente se comporta de forma dindmica y subjetiva, importante para poder

analizar los cambios del entorno y adecuarse a las situaciones, y asi, satisfacer el mercado.

De acuerdo con Rodriguez (2017), hay diferentes estrategias para realizar métodos
de promocidn y/o venta, por lo que, es necesario conocer bien lo que se desea promocionar
ya sea de un bien o servicio y establecer de manera adecuada el presupuesto con el que se
cuenta, de esta manera, la empresa podra promocionar sus productos de manera éptimay los
consumidores se sentiran satisfechos, sin embargo, la durabilidad de las promociones suelen
ser a corto plazo, por ello, es importante crear un buen impacto hacia los consumidores, con
la intencion de que, se genere un incremento en las ventas y por ende incremento de la
rentabilidad.
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Asimismo Rodriguez (2017), indica algunas estrategias para promocionar o elevar
las ventas: Concursos, son una buena estrategia de promocion de un bien o servicio, dado
que, al establecer un concurso donde el cliente puede obtener algo gratis 0 a menor precio,
este comenzara a establecerse en la empresa; Regalos u Obsequios, para lograr la fidelidad
de los cliente, se pueden entregar obsequios que muestren lo importante que ellos son para
la empresa, dado que, cada persona quisiera ser tratado bien y recibir algo por ser un cliente
recurrente en la empresa; Descuentos, reducir los precios es una de las maneras para fidelizar
y atraer nuevos clientes, pues, el cliente siente que se preocupan por su economia, lo que,
complace sus necesidades econdémicas y establece favorablemente a la empresa dentro del
mercado competitivo; estrategia de Impulso, se enfoca en el vendedor, es necesario
incentivar a los colaboradores, ya que, ellos sentirdn que al generar mas ventas obtendran

recompensas, con el fin de que, brinden buena atencion y vender maés.

Las Ventas Offline, son todas aquellas operaciones que no operan a traves de un
sistema web, es decir, es el método mas veterano y desarrollado, por consiguiente, el sistema
de ventas personales, permite mantener una relacion directa entre vendedor y cliente, a través
de la interaccion personal, gracias a ello, las empresa ha podido formar relaciones duraderas
con los consumidores, dado que, permite conocer las necesidades del comprador, y asi, se
puede persuadir e informar sobre el producto, en otras palabras, es la forma maés efectiva de
vender y conseguir un cliente satisfecho, ademas, hay posibilidades de que pueda repetir la
compra y/o recomendar a otros consumidores, para finalizar, este tipo de ventas se puede
realizar a traves de puntos de venta, ventas telefonicas, ferias minoristas o mayoristas, entre
otras, (Yanez, 2017).

Los Servicios Adicionales, permiten atraer nuevos clientes, fidelizarlos y establecerse
ante la competencia, por ello, se deben desarrollar estrategias que permitan generar esa
diferenciacion empresarial, el cual, ayuda a relacionarse con los cliente y fomentar la
creacion de valor afiadido; asimismo, ayuda a generar ventas, atraer mejores inversionistas
0 consumidores, dado que, las relaciones permiten tener un entendimiento claro de las
expectativas que tiene el publico con respecto a la organizacion; para lograrlo, es pertinente
realizar un proceso de actividades y debe ser desarrollada de manera secuencial, estos son:
Entender el mercado, las necesidades y deseos de los clientes; Disefiar una estrategia de
marketing integrado que proporcione un valor superior; Establecer relaciones estables y

lograr la fidelizacion del cliente; Obtener rentabilidad de ello, (Montes et al., 2017).
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Teniendo en cuenta a Gonzales (2019), las ventas son actividades en la que se
transfiere un bien o servicio a un comprador mediante el pago de un precio convenido, desde
esa perspectiva, los Métodos de Cobro, son un tema de importancia dentro de las
organizaciones, por ello, se han ido desarrollando métodos de cobranza, que permitan
concretar las operaciones de compra-venta con los clientes, por esa razon, se establecen
medios y/o alternativas de cobro-pago, que permitan concretar dicha transacciéon. Se
mencionan los diferentes métodos de pago que pueden adoptar las empresas:

Existen diferentes métodos de cobro-pago, por ejemplo, EI Pago Contra-Entrega, se
realiza comunmente, cuando el cliente solicita un pedido online o por delivery, donde el
cliente para al momento de recibir el producto. Otro medio que permite que las MYPES se
vayan desarrollando son las Transferencias Bancarias, un sistema que se ha popularizado
gracias al eCommerce, sin embargo, depende del banco con el que la empresa tenga relacion
y por igual el cliente, este proceso o falta de asimilacion entre vendedor-comprador puede

retrasar o no concluir con la compra-venta, (Conexion Esan, 2015).

Los Medios de Cobro Segun la Asociacion de Emprendedores de Pert (2018), pueden
ser: Efectivo, realizado por todas las personas para concretar o adquirir un bien o servicio a
través de billetes 0 monedas, asimismo, El Crédito, este depende de la politica de la empresa
y de su sistema de ventas, puesto que, hay empresas que dan credito solo a clientes fijo o

fidelizados y los que lo brindan a través de un sistema bancarizado.

El Cobro Con Tarjetas, realizado con un POS Poket, una herramienta que se
sincroniza con el movil y permite enviar por email y SMS el comprobante de pago, es a
medida del emprendedor, pues el dispositivo es de bajo costo, portatil y con la posibilidad

de realizar el cobro de todas las tarjetas de distintos bancos, (Velasquez & Barriga, 2020).

Cobro Por Aplicaciones, se puede realizar para las ventas online, a través de pago
con links, apps/billeteras virtuales (yape, tunki, lukita, etc.), PayPal y las mismas
aplicaciones bancarias, pues, permiten que los emprendedores que ofrecen sus producto por
redes sociales o la web puedan realizar el cobro con las tarjetas Visa 0 MasterCard desde sus

propias redes, (Zaghi, 2015).

Los beneficios que obtiene un negocio al incorporar varias opciones de cobro,
permitiran que se desarrolle competitivamente, incremente las ventas y pueda satisfacer las
necesidades del cliente, tendra mayor seguridad al ofrecer alternativas de pago, pues, se

podra manejar el dinero de forma segura sin necesidad de tener grandes montos de efectivo.
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I1.  METODOLOGIA
3.1 Tipo y Disefio de la investigacion

El Tipo de la investigacion es aplicada y ayudd a que se realice de manera mas
estructurada, por ello, se define de tipo cuantitativo y cualitativo (mixto), el cual, emplea un
conjunto de objetivos definidos y procesos secuenciales, ello, permitié proceder en cada
etapa sin eludir pasos, debido a que se traz6 un disefio en la cual se miden las variables en
un determinado contexto; asimismo, se analizaron las mediciones obtenidas utilizando
métodos estadisticos y analisis adecuados, dado que, permitié extraer una serie de
conclusiones, (Lerma, 2016).

La investigacion cuenta con un disefio no experimental, en consecuencia, no se
manipul6 las variables, por tanto, se observaron tal cual se dan en el contexto natural, para
despues ser analizados, ademas, cuenta con un disefio de corte transversal, porque, la
informacion o datos fueron recolectados en un solo momento en un tiempo Unico, con el
propdsito de describir las variables y analizar la situacion en un momento dado y es de nivel
descriptivo, dado que, permitio describir y profundizar en el analisis de los problemas con

relacion a las variables, (Hernandez et al., 2018).

3.2 Variables y Operacionalizacion
3.2.1 Variable 1

Herramientas de Marketing: Son iddneas para cualquier tipo o tamafio de empresa,
pues, permite establecer estrategias para la venta y comunicacion, generando, elevacion de
las ventas, crecimiento empresarial y cumplir con las expectativas de los clientes, de esta
manera, las organizaciones se posicionan ante sus competidores, por ello, hace uso de un
horizonte temporal de mediano y corto plazo, para ejecutar las acciones y tacticas necesarias,
(Aguirre & Tumbaco, 2017).

3.2.2 Variable 2

Ventas: Es el proceso donde interactian dos o mas partes, los cuales, se relinen para
comprar o vender un producto o servicio, estableciendo los costos, de esta manera se genera
un contrato de compra-venta; para las empresas generar el aumento de las ventas es de suma
importancia, puesto que, a la vez se va generando un incremento en la rentabilidad y la
reduccién de la mortalidad MYPE, (Reyes, 2017).
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3.3 Poblacion, Muestra y Muestreo:

3.3.1 Poblacion:

La poblacion en el que se enfoca la investigacion estd representada por los
propietarios de las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura, cuya
poblacion es de 6 propietarios, siendo una poblacién finita, por lo cual se puede trabajar con
todas las MYPES.

3.3.2 Criterio de Seleccidn:

Criterio de Inclusion: Propietarios y clientes mayores de edad de las MYPES del

rubro calzado del distrito de Huancabamba.

Criterio de Exclusién: Clientes con edades menores de 17 afios y mayores de 80

anos.

3.3.3 Muestra:
De acuerdo con Garcia (2016), la muestra es la unién de elementos obtenidos a través
de una formula estadistica “muestreo”, de esta manera, los datos pueden ser tomados al azar,

lo que permite estudiar el subconjunto de la poblacidn que se investiga.

Para la variable Herramientas de Marketing y la variable Ventas:

La poblacion esta integrada por todos los clientes de las MYPES del rubro calzado
del distrito de Huancabamba — Piura, por lo cual, la poblacion es infinita y de acuerdo con
Martinez (2016), es cuando se consta de infinitos elementos, debido a que, no existe un
registro documental de esto, dado que, su poblacién es demasiado amplia y su elaboracion

seria practicamente imposible.

Segun Corral (2015), se utiliza la formula estadistica general para poblaciones

infinitas, como se describe a continuacion:

_Z%p.gq _ 1.96%.0.5.0.5 _ 204
T ez T 0052 n=
Donde:
Z?%= Grado de confiabilidad (1.96) e = Margen de error (5%)
p = Probabilidad que ocurra (0.5) g = Probabilidad que no ocurra (0.5)

Por lo que el tamafio de muestra sera: n = 384 clientes
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3.3.4 Muestreo:
Para establecer la muestra a estudiar se hizo uso del tipo de muestreo probabilistico
aleatorio simple, de acuerdo con Corral (2015), se trata de un procedimiento de muestreo
menos complejo, asimismo, es una técnica en la que todos los individuos tienen la

posibilidad de ser seleccionadas y formar parte de la muestra de estudio.

3.3.5 Unidad de Andlisis:
En la presente investigacion las unidades de analisis fueron todos los propietarios de
las MYPES del rubro calzado y los clientes de los mismos, los cuales fueron elegidos en

atencion a los criterios de seleccion expuestos.
3.4 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos:

3.4.1 Técnicas: Para la realizacion de las actividades de investigacion se aplicaron las

siguientes técnicas:

Encuesta: Tiene el propdsito de poder obtener la informacion necesaria por parte de
los clientes en un momento dado, de esta manera, se puede descubrir los distintos problemas
que tienen las MYPES, teniendo en cuenta las variables, dado que, a través de la aplicacion
de una encuesta disefiada con preguntas importantes, se recoge la informacion necesaria en
modo de respuestas, las cuales son analizadas de tal manera que brinde un resultado valido,

confiable y veraz de la situacion, (Tamayo & Silva, 2016).

Entrevista: Se hizo uso de la entrevista estandarizada o entrevista-cuestionario, el
cual, consiste en un dialogo estructurado entre dos o mas individuos, es decir, entre el
entrevistador y entrevistado(s), asimismo, comprende una serie de preguntas estructuradas,
aplicados en un orden predeterminado, con tal, de poder obtener informacién por parte de
los propietarios con respecto a las variables y poder conocer los problemas que se presentan
en las MYPES, (Hernandez et al., 2018).

3.4.2 Instrumentos:
Para la ejecucion de la encuesta y de la entrevista se aplicaron como instrumentos,
(Espinoza, 2016).

Cuestionario: Contiene una rabrica que constituye una parte importante del proceso
de investigacion, con la finalidad de obtener mejores resultados, por consiguiente, el
cuestionario, permitio dominar, analizar y obtener evidencia de la informacion que

necesaria, en un menor tiempo posible.
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Guia de entrevista: Permitio la obtencion de informacidn sobre opiniones, actitudes,
habilidades a través de una conversacion amigable y profesional, puesto que, consta de

interrogantes que permiten evaluar las variables de estudio.

3.5 Procedimientos:

La realizacion de la investigacion, es de conocimiento de los propietarios de las
MYPE, quienes otorgaron su autorizacion para poder aplicar las encuestas y realizar las
entrevistas, asimismo, los cuestionarios han sido sometidos a revision por expertos con el

proposito de validad la eficacia y confiabilidad del mismo.

3.6 Método de Analisis de Datos:

Al finalizar la recoleccién de daros, se analizé todo lo recogido con instrumentos
estadisticos, ademas, se aplico un analisis descriptivo, con el proposito de brindar la
informacion obtenida de manera clara y precisa a los lectores, sin embargo, para la
realizacion del analisis se hizo uso de programas denominadas, SPSS V.28.0, Microsoft
Word 2019, Microsoft Excel 2019, en una computadora Windows 10, realizando las
respectivas tablas de frecuencias con los resultados, siguiendo el orden establecido de los

objetivos de la investigacion.

3.7 Aspectos Eticos:

Para el buen desarrollo de la investigacion, se obtuvo autorizacion previa, por parte
de la universidad, de los propietarios de las MYPE y por todos los involucrados en la
investigacion, en funcion a la confidencialidad de los datos y de la veracidad de la
informacion que se adjunta, por lo cual, se respeta la propiedad intelectual para todas las
partes con el proposito de realizar la investigacion indicando los hechos veraces que son
reflejados en el momento, por ello, se utilizé la informacién relacionada con las variables y
definidas con autores cuyos conocimientos son importantes para la conclusion del proyecto,
siendo citados de acuerdo con las normas APA, reglas brindadas por la universidad para
lograr una mejor estructura investigativa, ademas, los datos obtenidos reflejan los objetivos
de la presente investigacion, de lo que se concluye que, la investigacion conlleva un criterio
honesto, con imparcialidad y adecuado a los valores obtenidos en mi desarrollo, de esta
manera, se brinda informacion real, lo cual, es beneficioso para todas los lectores como
también los involucrados en la misma, por lo cual, se garantiza que los datos no han sido

manipulados, rechazando toda accion prejuiciosa y manipuladora.
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V. RESULTADOS
4.1 Informe de Aplicacion de Cuestionario Aplicado al Cliente:

Los resultados fueron obtenidos a través de la aplicacion del cuestionario dirigido a
los clientes de las MYPES del rubro calzado del distrito Huancabamba — Piura, mostrando
el escenario del problema de estudio en cuanto a las herramientas de marketing y ventas, por
consiguiente, se detallan los resultados:

4.1.1 Explicar las técnicas del marketing operativo que aplican las MYPES del

rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura.

Tabla 1: Técnicas del Marketing Operativo que Aplican las MYPES del Rubro Calzado

- Escala de Alternativas o)
Técnicas del
Marketing . (4) (3) (2) (D Total
Operativo Siempre Generalmente A veces Nunca

N° % N° % N° % N° % N° %
¢Los
Productos
que  usted
adquiere 9% 25% 163 42% 123 32% 2 1% 384 100%
cuentan con
la  calidad
que desea?
:Qué Escala de Alternativas )
aspectos ®) 4) ©) (@) (1) Total
considera Disefio Precio Calidad Marca Otros

importante N° % N° % N° % N° % N° % N° %

para adquirir
el producto? 78 20% 114 30% 147 38% 41 11% 4 1% 384 100%

¢Qué tan Escala de Alternativas )

importante 3 (2) D
es el precio Muy Importante Poco Importante Nada Importante

Total

al momento N % NE % N° % N° %

de elegir
algln
producto de 299 78% 83 22% 2 1% 384 100%
calzado?

;Cree usted Escala de Alternativas )

que el punto (2) ) Total
de ubicacion Si No ota

de una Ne° % N° % N° %

MYPE
influye para
que obtenga 353 92% 31 8% 384 100%
clientes?
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;Considera
esencial que
las MYPES
promocionen
u oferten por
fechas
especiales?

Escala de Alternativas

)
Si

1)
No

)
Total

NO

% N°

%

N° %

348

91% 36

9%

384 100%

(Por
medio
publicitario
usted se ha
informado
sobre
MYPES?

qué

las

Escala de Alternativas

4
Radio

3) 0]

Television Redes
Sociales

)

Folletos

)

Total

NO

N° % N° %

NO

%

N° %

327

85%

22 6% 0 0%

35

9%

384 100%

¢Los precios
gue tienen
los
productos se
adecuan a su
economia?

Escala de Alternativas

)
Si

1)
No

)
Total

NO
331

% N°
86% 53

%
14%

N° %
384 100%

¢Como
considera
usted la
imagen de
las MYPE
del rubro
calzado?

Escala de Alternativas

()

Excelente

(4)

Buena

®3)

Regular

@

Deficiente

1)
Mala

)
Total

N° %

NO

% N° % N°

%

N° %

N° %

66 17%

203

53%

109 28% 6

2%

0 0%

384 100%

:Se
considera un
cliente
concurrente
con alguna
de las
MYPES del
sector
calzado?

Escala de Alternativas

@)
Si

(1)
No

)
Total

NO

% N°

%

N° %

241

63% 143

37%

384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de las MYPE del rubro calzado del distrito de
Huancabamba-Piura, afio 2021. (Elaboracién Propia)

En la tabla se percibe que, en cuanto a los productos con la calidad que desean, los

resultados demuestran un 42% que generalmente adquieren los productos con la calidad que

desean, mientras que, un 32% a veces adquieren los productos con la calidad que desean;

por otro lado, en lo que se refiere a aspectos para adquirir el producto, el 30% considera al

precio, sin embargo, el 38% considera a la calidad; por consiguiente, en cuanto a la

importancia del precio al momento de elegir un producto, el 78% lo considera muy

importante, por el contrario, el 22% lo considera poco importante; asimismo, al respecto del
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punto de ubicacién para obtener clientes, un 92% considera que, si influye, pero, un 8%
considera que, no influye; por otro lado, a lo que se refiere promociones u ofertas por fechas
especiales, el 91% considera que, si es esencial, mientras que, un 9% considera que, no es
esencial, por consiguiente, en cuanto al medio publicitario, el 89% se ha informado por radio,
por otro lado, el 9% se ha informado por folletos; asimismo, a lo que se refiere el precio del
producto se adecua a su economia, un 86% consideran que, si se adecuan, mientras que, el
14% consideran que, no se adecuan; por otro lado, en cuanto a la imagen de las MYPE, el
53% lo consideran buena, pero, el 28% lo consideran regular, por consiguiente, al respecto
a clientes concurrentes, el 63% si se consideran un cliente concurrente, sin embargo, el 37%

no se consideran un cliente concurrente.

Segun los datos de la tabla, se puede interpretar que algunas caracteristicas que
representan al marketing operativo, presentan un nivel 6ptimo de acuerdo a la percepcion de
los clientes, como son: medio publicitario, precios adecuados a la economia, consideracion
de la imagen y clientes concurrentes; asimismo, los clientes consideran importantes algunos
aspectos que las MYPES deben considerar, como: aspectos para adquirir los productos,
importancia del precio para adquirir los productos, influencia del punto de ubicacién y
promociones u ofertas por fechas especiales; para concluir, existen resultados poco

favorables, en cuanto a productos con la calidad deseada.

4.1.2 Identificar como se lleva a cabo el marketing digital en las MYPES del rubro

calzado del distrito Huancabamba — Piura.

Tabla 2: ElI Marketing Digital en las MYPE del Rubro Calzado

Escala de Alternativas )
Marketing Digital 3) (2) )
Si No Tal Vez Total
N° % N° % N° % N° %
¢ Estaria
dispuesto(a) en
realizar las 146 38% 94 24% 144 38% 384  100%
compras de

calzado a través de
una pagina web?

25



Escala de Alternativas )

;Considera 2) 1)
importante que las S No Total
MYPES . . .
promocionen  por N % N % N %
las redes sociales?
316 82% 68 18% 384  100%

Escala de Alternativas )

¢Por cudl medio ) ) ) 1 Total

. . Facebook WhatsApp Instagram YouTube
virtual le gustaria

que le ofrezcan los
productos de
calzado?

N° % N° % N° % N° % N° %

188 49% 173 45% 20 5% 3 1% 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de las MYPE del rubro calzado del distrito de
Huancabamba-Piura, afio 2021. (Elaboracion Propia)

En la tabla se logra visualizar que en cuanto a realizar compras de calzado por una
pagina web, el 38% si compraria por una pagina web, un 38% tal vez compraria por una
pagina web, pero, el 24% no compraria por una pagina web; asimismo, referente a
importancia de promocionar por redes sociales, el 82% si lo considera importante, sin
embargo, el 18% no lo considera importante; por otro lado, a lo que refiere al medio virtual
para que ofrezcan los productos, un 49% considera a Facebook para que les ofrezcan los

productos, pero, un 45% considera a WhatsApp para que les ofrezcan los productos.

De acuerdo a los datos de la tabla, se puede interpretar que algunas de las
caracteristicas del marketing digital, presentan un nivel éptimo de acuerdo a la percepcién
de los clientes, asimismo, los clientes los consideran importantes, por lo que, las MYPES
deben considerarlos, estos son: importancia de promocionar por las redes sociales y el medio
virtual para ofrecer los productos de calzado; para concluir, existen resultados poco

favorables, de acuerdo a realizar las comprar de calzado a través de una pagina web.
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4.1.3 Explicar como establecen los objetivos de venta en las MYPES del rubro

calzado del distrito Huancabamba — Piura.

Tabla 3: Los Objetivos de Venta en las MYPE del Rubro Calzado

Escala de Alternativas o)
Objetivos de 3 2 @ Total
Venta Buena Atencion Precios Bajos Productos de Calidad
N° % N° % N° % N° %
¢ Qué considera
usted que es
esencial para que 0 0 0 0
la MYPE se 217 57% 85 22% 82 21% 384 100%
diferencia de la
competencia?
Escala de Alternativas o)
¢Se siente 4 ©) ) 1) Total
satisfecho con los  Siempre Generalmente A Veces Nunca
productos que las  N° o N° % N° % N° 9% N° %

MYPES ofrecen?

87 23% 151 39% 142 37% 4 1% 384 100%

Escala de Alternativas 0]
¢Como considera (5) (4) (3) 2 (€)) Total
usted laatencion  Excelente Buena Regular  Deficiente  Mala

que brindan las
MYPES del rubro
calzado?

N° % N° % N° % N° % N° % N° %

75 20% 212 55% 93 24% 4 1% 0 0% 384 100%

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de las MYPE del rubro calzado del distrito de
Huancabamba-Piura, afio 2021. (Elaboracién Propia)

De acuerdo a la tabla, se logra visualizar en cuanto a lo esencial para que la MYPE
se diferencie de la competencia, el 57% considera la buena atencion, un 22% considera los
precios bajos, y, el 21% considera los productos de calidad; por otro lado, referente a
satisfaccion con los productos que ofrecen, un 39% generalmente se siente satisfecho, sin
embargo, el 37% a veces se sienten satisfechos; asimismo, con respecto a la atencion que

brindan las MYPE, el 55% lo considera buena, sin embargo, el 24% lo considera regular.

De acuerdo a los datos de la tabla, se puede interpretar que las caracteristicas que
representan a los objetivos de ventas, presentan un nivel 6ptimo a la percepcién que los
clientes consideran importantes, por ende, las MYPES deben considerarlos y aplicarlos,
estos son: aspectos para la diferenciacion de la competencia, y la atencion que brindan las
empresas; asimismo, existen resultados poco favorables, consistente en satisfacer con los

productos que ofrecen.

27



4.1.4 Reconocer las estrategias de venta que implementan las MYPES del rubro

calzado del distrito Huancabamba — Piura.

Tabla 4: Las Estrategias de Venta que Implementan las MYPE del Rubro Calzado

Escala de Alternativas )
Estrategias de (2) 1)
Venta Si No Total
N° % N° % N° %
¢Usted ha
encontrado alguna
promocion de las 145 38% 239 62% 384  100%
MYPES del rubro
calzado?
Escala de Alternativas )
¢Logra encontrar (2) (1)
concursos 0 Si NoO Total
descuentos en los — % N° % N° %
productos que
necesita? 244 64% 140 36% 384  100%
Escala de Alternativas %)
.Cual es su medio (3) @) (1) Total
de difusion para Presencial Online o Pagina Web Redes Sociales
realizar Sus N° % N° % N° % N° %
compras?
340 89% 29 8% 15 4% 384  100%
Escala de Alternativas
¢(Alguna  de las > 1 )
MYPES le ha (S) §\l) Total
cambiado el - : 5 S 0 5 S 5
producto si este N % N % N %
presentaba alguna
238 62% 146 38% 384  100%

falla?

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de las MYPE del rubro calzado del distrito de
Huancabamba-Piura, afio 2021. (Elaboracién Propia)

En la tabla se visualiza, de acuerdo a promociones de las MYPES, el 62% de los

clientes no han encontrado alguna promocién, pero, un 38% si han encontrado promociones;

asimismo, con respecto a concursos y descuentos, el 64% si logra encontrar algun descuento

0 concurso, sin embargo, el 36% no logra encontrar algin concurso o descuento; por otro

lado, en cuanto a el medio de difusion para realizar compras, el 89% prefiere realizarlo de

manera presencial, pero, un 8% prefiere online o pagina web, sin embargo, solo un 4%

prefiere las redes sociales; para concluir, de acuerdo a el cambio de productos, al 62% si se

le han cambiado el producto, pero, al 38% no le han cambiado al producto.
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De acuerdo a los datos de la tabla, se puede interpretar que algunas de las
caracteristicas de las estrategias de ventas, presentan un nivel éptimo de acuerdo a la
percepcion de los clientes, como son: encontrar concursos o descuentos, el medio de difusion
para realizar compras y el cambio del producto; asimismo, existen resultados poco

favorables, esto en cuanto a promociones de las MYPE.

4.1.5 Ildentificar los métodos de cobro en las MYPES del rubro calzado del distrito
Huancabamba — Piura.

Tabla 5: Los Métodos de Cobro en las MYPE del Rubro Calzado

Escala de Alternativas )

. 4)

Métodos de Tarjetas .(3). (2) . (1) Total
Cobro (debito/crédito) Aplicaciones  Transferencias Otros

N° % N° % N° % N° % N° %

¢ Qué medio de

cobro-pago

gfs'g:f‘; ('Jeue 193 50% 128 33% 60  16% 3 1% 384 100%
las MYPE

implementen?

Fuente: Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de las MYPE del rubro calzado del distrito de
Huancabamba-Piura, afio 2021. (Elaboracién Propia)

De acuerdo a la tabla, se puede visualizar de acuerdo a el medio de cobro-pago digital,
muestra que un 50% de los clientes consideran las tarjetas de crédito o débito se deben
implementar, mientras que el 33% consideran que las aplicaciones de cobro sean
implementadas, sin embargo, hay un 16% que consideran que las transferencias deben ser

implementadas como un medio de cobro.

Segun los datos de la tabla, se puede interpretar que las caracteristicas que presentan
los métodos de cobro, presentan un nivel 6ptimo de acuerdo a la percepcion de los clientes,
por lo que las MYPES, deben de considerarlos, esto con respecto a el medio de cobro-pago
digital, pues se visualiza que la mayoria de los clientes aceptan que se implementen medios

de cobro-pago digitales.
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4.2 Informe de Aplicacion de la Guia de Entrevista Aplicado a los Propietarios:

De acuerdo a lo referido por los propietarios de las MYPES del rubro calzado, con el
proposito de cumplir el primer objetivo, explicar las técnicas del marketing operativo que
aplican las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, se pudo observar que la
mayoria de los propietarios conocen sobre las herramientas del marketing; asimismo,
ofrecen productos con calidad, buenos precios, distintas marcas y variedad de acuerdo a los
gustos; ademas, tratan directamente con los fabricantes para poder obtener productos con
precios bajos y de calidad; por otra parte, la totalidad considera que se ubican en un lugar
adecuado para vender; en suma, asisten a ferias para vender y ofrecer sus productos; por otro
lado, existe un porcentaje que si realizan descuentos especiales en algunos de sus productos,
asimismo, los propietarios si ofertan por fechas especiales; por otro lado, la mayoria realiza
publicidad radial; por otra parte, indican que las estrategias para reducir costos es tener una
gran variedad de proveedores y medios de transporte con costos adecuados; finalizando, los
propietarios indican que la buena atencion, los precios bajos, la variedad de producto con el

que cuentan, son los atributos que hacen que se diferencien de los competidores.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos, se logro observar que los propietarios
tienen conocimiento de las herramientas de marketing, por lo cual, logran aplicar
apropiadamente algunas técnicas del marketing operativo, como productos adecuados,
precios satisfactorios, ubicacion adecuada, promociones por fechas especiales; asimismo,
realizan publicidad tradicional, ademas, cuentan con estrategias para reducir costos, y
cuentan con atributos que los diferencian de la competencia, permitiéndoles establecerse en
el mercado; ademas se puede observar, que una minoria no se ha desarrollado

adecuadamente en los puntos anteriormente mencionados.

Con el propésito de cumplir con el segundo objetivo, identificar cbmo se lleva a cabo
el marketing digital en las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, se pudo
observar que, la totalidad de los propietarios consideran que los medios digitales pueden
beneficiar al desarrollo de las empresas, sin embargo, la totalidad no cuentan con una pagina
web, y al mismo tiempo, no realizan ventas ni publicidad por las redes sociales; por otro
lado, la mayoria de los propietarios estan dispuestos a tomar talleres que les permita
desarrollar promociones, ventas y/o estrategias para desarrollarse a través de las redes

sociales y medios digitales.
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Teniendo en cuenta los resultados obtenidos, se pudo observar que los propietarios
consideran que los medios digitales pueden beneficiar al desarrollo de la empresa; sin
embargo, ninguno cuenta con alguna pagina web, tampoco, realizan ventas o promociones
por las redes sociales, considerando que pese al conocimiento de los beneficios que tiene el
marketing digital, no aplican estrategias que permitan el desarrollo organizacional; por otro
lado, estan dispuestos a tomar talleres que les permita promocionar o vender a través de redes

sociales, sin embargo, hay propietarios que no tienen interés en tomar talleres.

Con el propdsito de cumplir con el tercer objetivo, explicar como establecen los
objetivos de venta en las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, se pudo
observar que la mayoria de los propietarios si planean sus objetivos de venta, sin embargo,
los propietarios indican que su nivel de ventas en los dltimos meses de lo que lleva el afio
2021 se han mantenido constantes, pero en prepandemia eran mas elevadas, asimismo,
indican que se debe a la pandemia del covid-19 pues afecto sus ventas y la subida del dolar
también influye, pues incrementan los precios de los productos; por otra parte, la totalidad
de los propietarios consideran que los productos y servicios que ofrecen si logran satisfacer
las necesidades de los clientes; finalizando, la totalidad de los propietarios realizan
descuentos dependiendo la calidad y el tipo de calzado, ofrecen variedad de productos y

buena atencion como métodos para atraer y fidelizar mas clientes.

Teniendo en cuenta los resultados, se logro observar que las planificaciones de ventas
son desarrollados a un nivel intermedio, dado que, no todos lo realizan; asimismo, indican
que el comportamiento de las ventas se han mantenido constantes, puesto que, consideran
que la pandemiay la subida del ddlar afectan al comportamiento de las ventas; por otra parte,
consideran que los productos ofrecidos, logran satisfacer las necesidades de los clientes,
asimismo, los métodos para atraer y fidelizar a méas clientes se encuentran en un nivel

adecuado.

Con el fin de cumplir con el cuarto objetivo, reconocer las estrategias de venta en las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, se observé que la mayoria realiza
ofertas por temporada, descuentos, como herramientas para incrementar las ventas, sin
embargo, existe un porcentaje que no brindaron respuesta a la pregunta; asimismo, la
mayoria de propietarios realizan descuentos a clientes fidelizados, pero, la minoria no lo

hace; por otra parte, la mayoria de los propietarios indican que minimamente un cliente no
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logra encontrar los productos que necesita, sin embargo, una minoria, indica que es poco
continuo que un cliente no logre encontrar el producto; no obstante, la totalidad de los
clientes indican que no han recibido reclamos o quejas con respecto a la atencion; por
consiguiente, una parte de los clientes indican que realizan cambio del producto si este
presenta alguna falla o no le quedaron, etc., como servicios adicionales, sin embargo, otra

parte indica que realizan reparacion de calzado como servicio adicional.

Observado los resultados, se pudo observar que las herramientas para incrementar las
ventas se encuentran en un nivel intermedio, asimismo, los descuentos para clientes
fidelizados se encuentran en un nivel intermedio, pues, no todos los propietarios lo aplican;
por otra parte, los clientes minimamente no logran encontrar los productos que necesitan,
encontrandose en un nivel intermedio; no obstante, los propietarios indican que no ha
recibido quejas o reclamos con respecto a la atencion, encontrandose en un nivel adecuado;
por consiguiente, los servicios adicionales que brindan los propietarios se encuentran en un

nivel intermedio, pues, no implementan mas servicios adicionales.

Para lograr cumplir con el quinto objetivo, identificar los métodos de cobro en las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, una parte de los propietarios estan
de acuerdo en que los nuevos métodos de cobro-pago permiten incrementar las ventas, sin
embargo, la otra parte, estan en desacuerdo; por otra parte, la totalidad de los empresarios
aplican el efectivo como el método de cobro en sus respectivas empresas; para finalizar, la
mayoria de los propietarios indican que no han pensado establecer métodos de cobro a través
de tarjetas y aplicaciones, sin embargo, indican que lo evaluaran, y la minoria de los

propietarios indican que el método de cobro que tienen se le es muy eficaz en sus ventas.

De acuerdo a los resultados, se observo diferencia de opiniones con respecto a que
los nuevos métodos de cobro puedan incrementar las ventas, considerandolo en nivel bajo;
por otra parte, los propietarios tienen al método del efectivo como un medio de pago en las
empresas, evaluandolo en un nivel adecuado; finalizando el andlisis, los propietarios han
pensado en evaluar los métodos de cobro a través de tarjetas o aplicaciones, estando en un
nivel intermedio, sin embargo, también se observd que hay propietarios que no desean

establecer otro método de cobro.
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V. DISCUSION

Referente al primer objetivo, que hace ilusién a explicar las técnicas del marketing
operativo que aplican las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, en relacion
a la percepcion de los clientes, las caracteristicas como: medio publicitario, precios
adecuados a la economia, consideracion de la imagen y clientes concurrentes, se encuentran
en un nivel 6ptimo, asimismo, existen elementos que se deben tomar en cuenta, para el mejor
desarrollo, como son: aspectos para adquirir productos, importancia del precio para adquirir
productos, influencia del punto de ubicacién y las promociones u ofertas por fechas
especiales; por otro lado, hay elementos con resultados poco favorables y que las MYPES
deben mejorar, estos son: productos con la calidad deseada; los resultados concuerdan con
la investigacion de Saavedra (2018), donde indica que el marketing mix ayuda con respecto
a los productos, ofrecer precios adecuados, ubicarse en lugares adecuados y promocionar
por fechas destacadas; asimismo, Martinez & Marquez (2020) indican que un buen plan de
marketing, permite lograr desarrollo en diferentes areas, como las 4 P’s, la publicidad,

exhibicion, servicios, entre otros, generando un mejor desarrollo empresarial.

Con el proposito de cumplir el primer objetivo, se aplico una guia de entrevista a los
propietarios, donde se pudo percibir que, los propietarios tienen conocimiento sobre las
herramientas de marketing, por lo cual, logran aplicar apropiadamente algunas técnicas del
marketing operativo, como productos adecuados, precios satisfactorios, ubicacion adecuada,
promociones por fechas especiales; asimismo, realizan publicidad tradicional, ademas,
cuentan con estrategias para reducir costos y cuentan con atributos que los diferencian de la
competencia; lo cual, concuerda con la investigacion de Hijar (2017), quien indica que un
plan de marketing beneficia a toda empresa sin importar el tamarfio, ya que permite tener un
claro panorama del entorno y alcanzar objetivos propuestos; diferenciandolos de la
competencia y estableciéndolos en el mercado; asimismo Saavedra (2018), indica que
establecer posicionamiento ayuda a que la empresa sea diferenciada de la competencia,
creando una estabilidad con los clientes; por ello, se debe tener en cuenta el producto que

ofrecen y la presencia ente el cliente.

Con lo anteriormente mencionado, los propietarios desarrollan técnicas del marketing
operativo de manera adecuada, como son las 4P’s, publicidad tradicional, presencia en el
mercado, sin embargo, deben mejorarse las estrategias para reducir los costos, para lograr

obtener mejor desarrollo empresarial y satisfacer a los clientes.
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Referente al segundo objetivo, el cual es, identificar como se lleva a cabo el marketing
digital en las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, de acuerdo a la
percepcion de los clientes, las caracteristicas como son: la importancia de promocionar por
las redes sociales (82% lo considera importante) y el medio virtual para que les ofrezcan los
productos de calzado (49% Facebook y 45% WhatsApp), son consideradas importantes por
los clientes; sin embargo, existen resultados poco favorables, puesto que, solo el 38% de los
clientes estan dispuestos a comprar por una pagina web, resultados similares a los de Rugel
(2019), quien indica que, el marketing digital es beneficioso para los clientes, pues permite
desarrollar publicidad y promociones adecuadas y satisfactorias; sin embargo, los clientes
no tienen una experiencia digital personal, ni un trato directo y efectivo; asimismo, Rugel
(2019), indica que el marketing digital puede ser aprovechada por todos, generando mas
clientes, mejor rentabilidad y mejor posicionamiento, puesto que, se puede hacer uso de

muchos instrumentos de interaccion a través del internet.

Con el propésito de cumplir con el segundo objetivo, se aplico una guia de entrevista,
donde se pudo percibir que los propietarios consideran que los medios digitales pueden
beneficiar al desarrollo de la empresa; sin embargo, ninguno cuenta con alguna pagina web,
tampoco, realizan ventas o promociones por las redes sociales, pese al conocimiento de los
beneficios que tiene el marketing digital, no aplican estrategias que permitan el desarrollo
organizacional; por otro lado, la mayoria de los propietarios estan dispuestos a tomar talleres
que les permita promocionar o vender a través de redes sociales, sin embargo, hay
propietarios que no tienen interés en tomar talleres; siendo similar a los resultados de Talledo
(2019), quien indica que el marketing digital es viable, pues, permite desarrollar estrategias
para el negocio, por ello, es adecuado que se implementen medios de venta 0 promocion
online; asimismo, Gudifio (2018), menciona que para realizar comercio online, no es
necesario de tener grandes sistemas de ventas, puesto que, actualmente las distintas redes

sociales ayudan a realizar promociones y ventas.

Con lo anterior mencionado, se puede observar que, pese a conocer los beneficios
que tiene el marketing digital los propietarios no cuentan con una pagina web, tampoco
promocionan ni venden por redes sociales, asimismo, no realizan publicidad online, sin
embargo, hay interés por parte de los propietarios para tomar talleres de marketing digital,
para que puedan desarrollar estrategias que les permitan crecer empresarialmente e

incrementar su mercado.
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Referente al tercer objetivo, que consiste en explicar como establecen los objetivos
de venta en las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, de acuerdo a la
percepcion de los clientes, las caracteristicas como son: aspectos para la diferenciacion de la
competencia (el 57% considera los productos de calidad) y la atencion que brindan las
empresas (el 55% lo considera buena), siendo evaluadas como éptimas; por otra parte,
existen resultados poco favorables como es: la satisfaccion con los productos que ofrecen (el
39% generalmente se sienten satisfechos), siendo similar a lo indicado por Reque (2019),
quien indica que ofrecer los productos adecuados si atiende las necesidades de los clientes,
asimismo, el marketing ayuda a mejorar la rentabilidad de la empresa aumentando el nivel
de las ventas; asimismo, Tracy (2016), hace mencion que desarrollar objetivos de ventas
permite que las empresas satisfagan de manera oportuna y adecuada las necesidades de los

consumidores, facilitando las ventas, por ende, mejorando la rentabilidad empresarial.

Con el proposito de cumplir con el tercer objetivo, se realizd una guia de entrevista,
donde se pudo verificar que las planificaciones de los objetivos de ventas son desarrollados
a un nivel intermedio, dado que, no todos los propietarios lo realizan; asimismo, indican que
el comportamiento de las ventas se han mantenido constantes, puesto que, consideran que la
pandemia y la subida del dolar afectan al comportamiento de las ventas; por otra parte,
consideran que los productos ofrecidos, logran satisfacer las necesidades de los clientes,
asimismo, los métodos para atraer y fidelizar a méas clientes se encuentran en un nivel
adecuado, siendo similar a la investigacion de Yanez (2017), indica que las empresas deben
tener la capacidad de captar clientes con vision en la rentabilidad de la empresa, dado que,
el valor que se le da al cliente permite incrementar el consumo y por ende mejorar las ventas,
asimismo, Reyes (2017) indica que mejorar la calidad y brindar satisfaccion a las
necesidades, permite lograr que los clientes se sientan vinculados hacia la empresa, de esta

manera, se crea un crecimiento empresarial y por ende econdémico.

Con lo anterior mencionado, se observa que, la mayoria de los propietarios
desarrollan objetivos de ventas, ofreciendo variedad de productos que satisfagan las
necesidades de los consumidores, brindando buena atencion, ofreciendo buenos precios
acorde a la economia de los consumidores, asimismo, realizan descuentos en algunos de los
productos, sin embargo, las ventas han sido afectadas desde la pandemia y el incremento del

dolar, lo cual afecta con cumplir con los objetivos de ventas.
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Referente al cuarto objetivo, el cual es reconocer las estrategias de venta que
implementan las MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, de acuerdo a la
percepcion de los clientes, las caracteristicas como: encontrar concursos o descuentos (64%
si logra encontrar), el medio de difusion para realizar compras (89% prefiere presencial) y
el cambio del producto (64% si le han cambiado el producto); sin embargo, en cuanto a las
promociones (62% no encuentran alguna promocion), lo cual, concuerda con la
investigacion de Suérez (2019), quien indica que las herramientas de marketing no son
aplicadas correctamente en el area de promocion, puesto que, no han desarrollado estrategias
publicitarias masivas para aumentar las ventas, por lo que, la imagen no se posiciona
correctamente; asimismo, Camison (2016), indica que se deben desarrollar estrategias
basadas en el producto, basado en el valor y basado al cliente, de esta manera, se puede

ofrecer lo que el cliente necesita.

Con el proposito de cumplir el cuarto objetivo, se aplico una guia de entrevista, donde
se pudo observar que, las herramientas para incrementar las ventas se encuentran en un nivel
intermedio, asimismo, los descuentos para clientes fidelizados se encuentran en un nivel
intermedio, pues, no todos los propietarios lo aplican; por otra parte, los clientes
minimamente no logran encontrar los productos que necesitan, encontrandose en un nivel
intermedio; no obstante, los propietarios indican que no han recibido quejas o reclamos con
respecto a la atencién, encontrandose en un nivel adecuado; por consiguiente, los servicios
adicionales que brindan los propietarios se encuentran en un nivel intermedio; siendo similar
a la investigacion de Gonzales (2019), quien hace mencidn que realizar estrategias del
marketing mix influye de manera positiva en las ventas, pues permite relacionarse con
proveedores y clientes, establecer precios especiales para la captacion de clientes, asimismo,
indica que el marketing mix debe mejorar constantemente, para obtener resultados positivos
en las ventas, asimismo, Rodriguez (2017), indica que las estrategias para elevar las ventas
se enfocan en concursos, regalos u obsequios, descuentos, de manera que, permitan atraer,

fidelizar e incrementar las ventas.

Con lo anteriormente mencionado, se observO que los propietarios realizan
estrategias de ventas como: ofertas por temporada, descuentos en algunos productos y a
clientes fidelizados, asimismo, tratan de ofrecer una variedad de productos que el cliente
puede necesitar, también, brindan una atencion adecuada pues no han recibido reclamos o

quejas por parte de los clientes, ademas, realizan algunos servicios adicionales.
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Referente al quinto objetivo, que consiste en identificar los métodos de cobro en las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba, desde la perspectiva de los clientes,
en relacion a los métodos de cobro-pago digital, (50% prefieren tarjetas de crédito o débito)
y (33% consideran las aplicaciones) con ello se visualiza que la mayoria de los clientes
aceptan que se implementen medios de cobro-pago digitales, siendo similar a la
investigacion de Gudifio (2018), quien indica que el sistema de compra lo realizan de forma
personal, pero el interés con respecto a compras online, es diferente al sistema de pago,
puesto que prefieren comprar de forma presencial pero pagando a través de tarjetas y
aplicaciones, asimismo, Zaghi (2015), indica que se puede establecer cobros por
aplicaciones a través de apps, aplicaciones bancarias, tarjetas a través de un POS Poket, de
esta manera satisfacer las necesidades de los clientes al ofrecer alternativas de pago.

Con el proposito de cumplir con el quinto objetivo, se ejecutd una guia de entrevista,
donde se pudo visualizar que hay una diferencia de opiniones entre los propietarios con
respecto a que los nuevos métodos de cobro puedan incrementar las ventas, considerandolo
en nivel bajo; por otra parte, los propietarios tienen al método de cobro en efectivo como un
medio de pago en las empresas; sin embargo, han pensado en evaluar los métodos de cobro
a traves de tarjetas o aplicaciones, estando en un nivel intermedio, similar a la investigacion
de Gudifio (2018), quien indica que el sistema de compra lo realizan de forma personal, pues
no tienen la confianza absoluta para comprar a través de internet, sin embargo, también
menciona que los clientes fidelizados tienen confianza en hacer compras a través de
diferentes medios de pago, asimismo, Gonzales (2019) indica que establecer nuevos métodos
de cobro es de importancia para las organizaciones, pues, el desarrollo de nuevos métodos
de cobro permite concretar las operaciones de venta y de esta manera incrementar la

rentabilidad de las organizaciones.

Con lo anteriormente mencionado, se pudo observar que, hay propietarios que si estan
de acuerdo en que los nuevos métodos de cobro-pago permiten incrementar las ventas, sin
embargo, solo aplican el cobro-pago en efectivo como el método en sus respectivas
empresas, a pesar de, que los clientes estan dispuestos a pagar a través de tarjetas y
aplicaciones; asimismo, los propietarios indican que evaluaran el implementar nuevos
métodos de cobro y una minoria de los propietarios indican que el método de cobro que

tienen se le es muy eficaz en sus ventas.
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VI. CONCLUSIONES

Se percibe que la mayor parte de los propietarios desarrollan las técnicas del
marketing operativo de manera adecuada, como son las 4P’s, publicidad tradicional,
y mantienen una presencia en el mercado 6ptimo, sin embargo, hay poco desarrollo
en estrategias para reducir los costos, lo que puede afectar de manera directa al
desarrollo organizacional.

Los propietarios conocen sobre los beneficios que tiene el marketing digital, sin
embargo, no cuentan con una pagina web que les permita vender online, ademas, no
realizan promociones ni ventas a través de las redes sociales, asimismo, no realizan
publicidad online, por lo que, no hay desarrollo del marketing digital en las MYPES
del rubro calzado del distrito de Huancabamba, sin embargo, hay interés por parte de
los propietarios para tomar talleres para que puedan desarrollar estrategias que les
permitan crecer empresarialmente e incrementar su mercado.

Se observa que la mayor parte de los propietarios desarrollan objetivos de ventas,
ofreciendo variedad de productos que les permitan incrementar la rentabilidad,;
asimismo, tratan de satisfacer las necesidades de los consumidores, brindando buena
atencion, ofreciendo buenos precios, ademas, tratan de fidelizar a los clientes a través
de descuentos en algunos de los productos, sin embargo, las ventas han sido afectadas
desde la pandemia y el incremento del dolar, lo cual, afecta con cumplir con los
objetivos de ventas.

Las estrategias de ventas aplicadas por los propietarios son: ofertas por temporada,
descuentos en algunos productos y a los clientes fidelizados, realizan algunos
servicios adicionales, asimismo, tratan de ofrecer una variedad de productos y
brindar una atencion adecuada, de esta manera, mantienen la estabilidad de los
clientes, sin embargo, no se desarrollan concursos, ni se brindan regalos a los clientes
fidelizados.

Se pudo observar que, los propietarios solo aplican el cobro en efectivo en sus
respectivas empresas, sin embargo, existen clientes estan dispuestos a pagar a través
de tarjetas y aplicaciones, debido a ello, la mayoria de los propietarios evaltan el
implementar nuevos métodos de cobro, puesto que, consideran que incrementarian
las ventas, sin embargo, una minoria de los propietarios indican que el método de

cobro que tienen se le es muy eficaz en sus ventas.
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VIl. RECOMENDACIONES

Mejorar las estrategias de reduccion de costos, las cuales pueden ser aplicadas
considerando los aspectos que indican los clientes para adquirir los productos,
establecer precio adecuados considerando la calidad de los productos y establecer
promociones u ofertas para captar mayor mercado; asimismo, es necesario ir
mejorando constantemente las diferentes técnicas del marketing operativo, de esta
manera, se lograra un mejor desarrollo empresarial y satisfacer a los clientes.
Desarrollar ventas y promociones a través de las redes sociales como, Facebook,
WhatsApp, Instagram, entre otras, ello, ayudara a generar presencia en el mercado,
incrementar ventas, comunicacion y estabilidad comercial con los clientes,
asimismo, permite atraer nuevo clientes y mas beneficios que tiene el desarrollo
online, puesto que, no es necesario, invertir en grandes sistemas digitales, pues,
existen herramientas que permiten desarrollar el comercio online de manera efectiva.
Establecer una buena comunicacion, con la finalidad de captar mayor cantidad de
personas, ofreciendo variedad de productos con la calidad adecuada para poder
satisfacer las necesidades de los consumidores, de esta manera, se podra incrementar
la rentabilidad de la empresa, por ello, se debe estar atento a los cambios de
comportamiento o preferencias de los clientes, para ello, es pertinente la interaccion
con los consumidores

Se debe realizar un mejor desarrollo de las estrategias de promocion, pues, de esta
manera los clientes se estableceran, por ello, se deben mejorar las estrategias que ya
vienen aplicando, asimismo, es necesario que desarrollen mas servicios adicionales
en relacion a la necesidad del cliente, de esta manera, lograran un valor superior y
diferenciacion ante la competencia, esto, permitird generar ventas, atraer
inversionistas o consumidores potenciales.

Se ha mostrado que los clientes estan dispuestos a pagar a traves de tarjetas y
aplicaciones, por lo que, los propietarios deben incorporar nuevos métodos de cobro-
pago, debido a que, ayuda a los clientes a realizar compras sin necesidad de andar
con el efectivo, lo que ayuda a generar ventas, a que se desarrollen competitivamente;
ofrecer alternativas de pago ayuda a brindar seguridad y a manejar el dinero de forma

segura.
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ANEXOS

Anexo 1: Matriz de Operacionalizacion

Escala de
Variable Definicidon Conceptual Definicidon Operacional Dimensiones Indicadores L
Medicion
. . . L . 4P’s
Conjunto de instrumentos utilizados por cualquier tipo o La variable _ _
. . Marketing Publicidad Tradicional Nominal y
tamafio de empresa, para elevar las ventas, crecer Herramientas de
. . . . - Operativo Reduccion de Costos Ordinal
empresarialmente y cumplir con las expectativas de los | Marketing se medira con
Herramientas | clientes, de esta manera, las organizaciones se posicionan las dimensiones: Presencia en el Mercado
de Marketing | ante sus competidores, por ello, hace uso de un horizonte | Marketing Operativo y Web Corporativa y Tienda
temporal de mediano y corto plazo, para ejecutar las | Marketing Digital, para Marketing Online Nominal y
acciones y tacticas necesarias, (Aguirre & Tumbaco, lo cual, se aplicard Digital Redes Sociales Ordinal
2017). cuestionarios Publicidad Online
o Incremento en la Rentabilidad ]
Objetivos de _ _ i Nominal y
. Satisfaccion de Clientes ordinal
; ventas rdina
La variable Ventas se Fidelizacion de Clientes
. i ] medira con las
La venta es el proceso donde interactlian dos o mas partes, | . o Concursos y/o Regalos
) dimensiones: Objetivos, . .
los cuales se retinen para comprar o vender un producto o . Estrategias de Descuentos Nominal y
Ventas o . Estrategias de ventas, _ .
servicio, estableciendo los costos, con ello se genera un . Ventas Ventas Off-Line Ordinal
Métodos de cobro, para
contrato de compra-venta, (Reyes, 2017). o Servicios Adicionales
lo cual, se aplicara
. . Efectivo y/o Crédito
cuestionarios. Métodos de i Nominal y
Con Tarjetas .
Cobro Ordinal

Por Aplicaciones

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 2: Matriz de Consistencia

Tema

Problema de Investigacion

Objetivos de Investigacion

Metodologia

Herramientas
de Marketing
Para
Promover las
Ventas en las
MYPES del
Rubro
Calzado del
Distrito de
Huancabamba
— Piura, 2021

¢Qué Herramientas de Marketing se Emplean Para
Promover las Ventas en las MYPES del Rubro Calzado
del Distrito de Huancabamba — Piura, 2021?

Identificar las Herramientas de Marketing que se Emplean
Para Promover las Ventas en las MYPES del Rubro Calzado
del distrito de Huancabamba — Piura, 2021

Problemas Especificos:

Objetivos Especificos:

¢Qué técnicas del marketing operativo aplican las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba

— Piura?

Explicar las técnicas del marketing operativo que aplican las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba —

Piura.

¢Como se lleva a cabo el marketing digital en las
MY PES del rubro calzado del distrito de Huancabamba

— Piura?

Identificar como se lleva a cabo el marketing digital en las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba —

Piura.

¢ Como establecen los objetivos de venta en las MYPES

del rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura?

Explicar como establecen los objetivos de venta en las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba —

Piura.

¢ Qué estrategias de venta implementan las MYPES del

rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura?

Reconocer las estrategias de venta que implementan las
MYPES del rubro calzado del distrito de Huancabamba —

Piura

¢Cuales son los métodos de cobro en las MYPES del

rubro calzado del distrito de Huancabamba — Piura?

Identificar los métodos de cobro en las MYPES del rubro

calzado del distrito de Huancabamba — Piura

Tipo de investigacion:
Aplicada
Enfoque:

Mixto

Nivel de
Investigacion:

Descriptiva

Disefio de
Investigacion:

No experimental
De Corte transversal
Instrumentos:

Cuestionarioy Guia
de Entrevista

Técnica:
Encuesta y Entrevista
Poblacion:

6 MYPES Formales y
384 Clientes

Fuente: Elaboracion Propia




Anexo 3: Cuestionario

i\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Cordiales saludos, se realiza esta encuesta para llevar a cabo la investigacion

Herramientas de Marketing Para Promover las Ventas en las MYPE del Rubro Calzado del

Distrito de Huancabamba — Piura, 2021, la cual, tiene el propdsito de recopilar datos para

efectos de la investigacion, siendo confidencial y de vital consideracion su apoyo.

Marcar con una (X) o una (+) las alternativas seleccionadas, se agradece su apoyo.

Variable Herramientas de Marketing

1.

¢Los Productos que usted adquiere cuentan con la calidad que desea?

a) Siempre b) Generalmente c) Aveces d) Nunca

¢ Qué aspectos considera importante para adquirir el producto?

a) Disefio b) Precio c) Calidad  d) Marca e) Otros:

¢Qué tan importante es el precio al momento de elegir algun producto de calzado?
a) Muy Importante b) Poco Importante  ¢) nada Importante

¢Cree usted que el punto de ubicacion de una MYPE influye para que obtenga clientes?
a) Si b) No

¢Considera esencial que las MYPES promocionen u oferten por fechas especiales?
a) Si b) No

¢Por qué medio publicitario usted se ha informado sobre las MYPES?

a) Radio b) Televisién c) Redes Sociales  d) Folletos

¢ Los precios que tienen los productos se adecuan a su economia?

a) Si b) No

¢ Como considera usted la imagen de las MYPE del rubro calzado?

a) Excelente b) Buena c) Regular  d) Deficiente e) Mala

¢Se considera un cliente concurrente con alguna de las MYPES del sector calzado?

a) Si b) No



10. ¢Estaria dispuesto(a) en realizar las compras de calzado a través de una pagina web?
a) Si b) No c) tal vez

11. ¢ Considera importante que las MYPES promocionen por las redes sociales?
a) Si b) No

12. ¢Por cuél medio virtual le gustaria que le ofrezcan los productos de calzado?

a) Facebook b) WhatsApp c) Instagram d) YouTube

Variable Ventas
13. ¢Qué considera usted que es esencial para que la MYPE se diferencia de la competencia?
a) Buena Atencion b) Precios Bajos c¢) Productos de Calidad
14. ; Se siente satisfecho con los productos que las MYPES ofrecen?
a) Siempre b) Generalmente c) Aveces d) Nunca
15. ;Como considera usted la atencion que brindan las MYPES del rubro calzado?
a) Excelente b) Buena c) Regular  d) Deficiente e) Mala
16. ¢ Usted ha encontrado alguna promocién de las MYPES del rubro calzado?
b) Si b) No
17. ¢Logra encontrar concursos o descuentos en los productos que necesita?
a.) Si b) No
18. ¢ Cual es su medio de difusion para realizar sus compras?
a) Presencial  b) Online o Pagina Web ¢) Redes Sociales
19. ¢Alguna de las MYPES le ha cambiado el producto si este presentaba alguna falla?
a) Si b) No
20. ¢ Qué medio de cobro-pago digital le gustaria que las MYPE implementen?

a) Tarjetas (debito/crédito) b) Aplicaciones ¢) Transferencias d) Otros:



Anexo 4: Guia de Entrevista

i\l UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

Estimado gerente, la presente entrevista se realiza en el marco de la investigacion
titulada Herramientas de Marketing Para Promover las Ventas en las MYPE del Rubro
Calzado del Distrito de Huancabamba — Piura, 2021, la cual, se desarrolla en la Universidad
Cesar Vallejo, Tiene el proposito de recopilar datos para efectos de la investigacion, siendo
confidencial y de vital consideracion, valoracion su apoyo.

Respecto a las alternativas seleccionadas se agradece su apoyo y respuestas.
Variable Herramientas de Marketing

1. ¢Tiene conocimiento sobre las herramientas de marketing y los beneficios que puede

tener para su empresa?

Respuesta: 4 de los propietarios indicaron que, si tienen conocimiento sobre las
herramientas de marketing; asimismo, 2 mencionaron que, no tienen conocimiento sobre las

herramientas de marketing.
2. ¢Qué ofrece usted al cliente en relacion a su producto?

Respuesta: 4 de los propietarios respondieron que ofrecen buenos precios, calidad y
diferentes marcas de calzado; por otra parte, 2 solo mencionaron que ofrecen variedad de

calzado.

3. ¢Qué medidas desarrolla para establecer precios adecuados para sus clientes?

Respuesta: la totalidad de los propietarios indicaron que, para poder establecer precios
adecuados es necesario obtener productos a precios bajos y con calidad, por ello, tratan

directamente con los fabricantes.

4. ¢Considera usted que se encuentra en un lugar adecuado para vender?

Respuesta: la totalidad de los propietarios mencionaron que, si se encuentran en un lugar

adecuado.



5. ¢Asiste a ferias para ofrecer y vender sus productos?

Respuesta: 4 de los propietarios indicaron que, si asisten a ferias para ofrecer sus
productos y 2 indicaron que, no asisten a ferias.
6. ¢Cudles son las promociones que le permitan elevar las ventas o fidelizar a sus clientes?

Respuesta: 3 de los propietarios realizan descuentos especiales en algunos de sus

productos, asimismo, la otra parte de los propietarios no realizan promociones.

7. ¢Usted realiza ofertas por fechas o acontecimientos importantes?

Respuesta: la totalidad de los propietarios realizan ofertas especiales, en navidad, afio
nuevo, fiestas patrias y sobre todo en la temporada escolar.

8. ¢Cual medio publicitario le ha permitido obtener resultados positivos?

Respuesta: 4 de los propietarios realizan publicidad radial, sin embargo, 2 de ellos, no
realizan ningun tipo de publicidad

9. ¢Qué medidas o estrategias le han permitido reducir los costos de su empresa?

Respuesta: los propietarios mencionaron que las estrategias que les permiten reducir
costos son, conseguir los productos directamente de los fabricantes y establecer medios de

transporte con precios adecuados.

10. ¢ Qué atributos usted considera que lo diferencian de la competencia?

Respuesta: los propietarios consideran la buena atencion, variedad de productos,

variedad en marcas, como atributos para la diferenciacion de la competencia.

11. ;Considera que los medios digitales pueden beneficiar al desarrollo de la empresa?

Respuesta: la totalidad de los propietarios mencionaron que, los medios digitales si

pueden beneficiar al desarrollo de la empresa.

12. ¢ Usted cuenta con una pagina web o tienda online?

Respuesta: los propietarios no cuentan con una pagina web o tienda online para el

desarrollo de sus actividades.



13. ¢(Realiza ventas a través de las redes sociales, como Facebook, WhatsApp o Instagram?

Respuesta: la totalidad de los propietarios no realizan ventas a través de las redes
sociales.

14. ;Estaria dispuesto a tomar talleres para promocionar o vender a través de las redes

sociales?

Respuesta: 4 de los propietarios estan dispuestos a tomar talleres para promocionar o
vender por redes sociales; sin embargo, 2 no estan dispuestos a tomar los talleres.

Variable Ventas

1. ¢Usted planifica con tiempo sus objetivos de ventas ya sea a corto o mediano plazo?
Respuesta: 4 de los propietarios si planifican con tiempo los objetivos de ventas, por otro

lado, 2 no planifican sus objetivos de ventas.

2. ¢En los ultimos meses, cuél ha sido el comportamiento de las ventas? ;A qué cree que

se debha?

Respuesta: los propietarios mencionaron que las ventas se han mantenido en los ultimos

meses, sin embargo, indicaron que esto se debe a la pandemia y a la subida del dolar.

3. ¢Considera usted que el producto que ofrece logra satisfacer las necesidades de los

clientes?

Respuesta: los propietarios mencionaron que, si logran satisfacer las necesidades de los
clientes, esto debido a que, ofrecen variedad de productos, de acuerdo a las necesidades de

los consumidores.

4. ¢Qué métodos utiliza para atraer y fidelizar a mas clientes?

Respuesta: los propietarios mencionan que, realizan descuentos en algunos de sus
productos, variedad de calzado y marcas, buenos precios y buena atencion como métodos

para atraer y fidelizar a mas clientes.
5. ¢Cuales son las herramientas que utiliza para poder generar o incrementar las ventas?

Respuesta: 4 de los propietarios indicaron que realizan ofertas por temporadas y

descuentos, sin embargo, 2 prefirieron no responder.



6. ¢Realiza usted algun tipo de descuento para los clientes fidelizados?

Respuesta: 4 de los propietarios mencionaron que, si realizan descuentos para sus
clientes fidelizados, asimismo, 2 no realizan descuentos.
7. ¢Qué tan continuo es que un cliente no logre encontrar el producto que necesita?

Respuesta: 4 de los propietarios indicaron que es minimamente continuo que los clientes

no logren encontrar los productos, asimismo, 2 mencionaron que es poco continuo.
8. ¢En algun momento el cliente se ha quejado o reclamado con respecto a la atencion que
le brindan?

Respuesta: la totalidad de los clientes mencionaron que no han recibido reclamos o
quejas por parte de los clientes.

9. ¢Queé tipo de servicios adicionales brinda a sus clientes?
Respuesta: mencionaron que realizan el cambio del producto y la reparacién de calzado.
10. ¢ Considera usted que los nuevos méetodos de cobro-pago permiten incrementar las ventas

y satisfacer a sus clientes?

Respuesta: existe una diferencia de opiniones, puesto que, 3 estan de acuerdo en que los
nuevos métodos de cobro permitan incrementar las ventas y 3 no estan de acuerdo en que
los nuevos métodos de cobro permitan incrementar las ventas.

11. ¢ Cual es el método de cobro-pago que tiene la empresa?

Respuesta: la totalidad de los propietarios hacen uso del cobro en efectivo como método
de cobro.

12. ;Estaria dispuesto a establecer métodos que le permitan cobrar a través de tarjetas y
aplicaciones?

Respuesta: 4 de los propietarios no han pensado en establecer métodos para cobrar a
través de tarjetas y aplicaciones, sin embargo, indicaron que lo evaluarian; asimismo, 2 de

los propietarios mencionan que no implementaran nuevos métodos de cobro, puesto que, el

cobro en efectivo les es muy util y eficaz.



Anexo 5: Validaciones

SiE

CESAR VALLEJO

CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Cecilia Paula Luisa Gémez Zufiga con DNI N° 03490490, Mgtr. en Administracion,
N° ANR: AO078552, de profesién Licenciada en Ciencias Administrativas,
desempefnandome actualmente como docente en Universidad César Vallejo.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacién los
instrumentos:

Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes
apreciaciones.

Cuestionario
aplicado a los
colaboradores en
las MYPE del Rubro DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
Calzado del Distrito
de Huancabamba -
Piura.
X
1.Claridad
X
2.0bjetividad
3 X
3.Actualidad
X
4.0Organizacion
X
5.Suficiencia
X
6.Intencionalidad
) ) X
7.Consistencia
. X
8.Coherencia
) X
9.Metodologia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los 17 dias del mes de
Octubre del Dos mil Veintiuno.

Mgtr. : Cecilia Gomez Zuiiga

DNI : 03490490

Especialidad : Administracion

E-mail : pgomezzu@ucvvirtual.edu.pe
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

HERRAMIENTAS DE MARKETING PARA PROMOVER LAS VENTAS EN LAS MYPE DEL
RUBRO CALZADO DEL DISTRITO DE HUANCABAMBA - PIURA, 2021

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

; o Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41- 60 61- 80 31-100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DEVALDACION 6 1 |16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 |56 |61 |66 |71 |76 |81 |8 |91 |96
10 |15 |20 |25 |30 |35 |40 |45 |50 |55 |60 |65 [70 |75 |80 |85 |90 |95 |100
1.Claridad Esta formulado
con un lenguaje 100
apropiado
2.0bjetividad Esta  expresado
en conductas 100
observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en Ila b
investigacion
4.0rganizacion Existe una
organizacién 100
légica entre sus
items
5.Suficiencia Comprende los
aspectos
necesarios en -
cantidad y
calidad. X
e
Mgt Ceoilia omes Bunign

CLAD. 15718




6.Intencionalidad

Adecuado  para
valorar las

dimensiones del e
tema de la
investigacion
7.Consistencia Basado en
aspectos
tedricos- -
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacién
entre las 100
variables e
indicadores
9.Metodologia La estrategia
responde a la
100

elaboracién de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle la pertinencia, eficacia del Instrumento que se estd

validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 17 de Octubre de 2021.

Mgtr.
DNI
Teléfono
E-mail

: Cecilia Paula Luisa Gomez Zufiga
103490490

1999780055

: pgomezzu@ucvvirtual.edu.pe




CESAR VALLEJO CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, Victor Hugo Vilela Vargas con DNI N.° 02659033, Mgtr. En Educacion con
Mencion en Docencia y Gestion Educativa, de profesién Licenciado en
Administracién, desempefiandome actualmente como docente en Universidad
Catdlica Los Angeles de Chimbote

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el
instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.
CUESTIONARIO DEFICIENTE | ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
- X
1.Claridad
e X
2.0bjetividad
X
3.Actualidad
Ty X
4.0rganizacion
X
5.Suficiencia
X
6.Intencionalidad
. X
7.Consistencia
: X
8.Coherencia
: X
9.Metodologia

Matr. : Victor Hugo Vilela Vargas
DNI : 02659033

Especialidad : Administrador

E-mail . eu_vivar50@hotmail.com
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UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO
HERRAMIENTAS DEL MARKETING PARA PROMOVER LAS VENTAS EN LAS MYPE DEL RUBRO CALZADO DEL
DISTRITO DE HUANCABAMBA — PIURA, 2021

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

7 — Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41- 60  61-80 81 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOSDEVALIDAC.ON - (0 Je [11 [16 |21 [26 |31 |36 |a1 [46 |51 |56 |e1 |66 71 |76 |81 86 Jo1 se
5 110 115 {20 |25 |30 |35 |40 (45 |50 |55 |60 |es [70 |75 |80 |85 |90 | o5 | 100
1.Claridad Esta formulado con
un lenguaje 100
apropiado )
2.0bjetividad Esta expresado en
conductas 100
» observables
3.Actualidad Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en Ia -
investigacion
4.0rganizacion Existe una i
organizacion logica 100
entre sus items
5.Suficiencia Comprende los
aspectos
necesarios en 100
cantidad y calidad.
6.Intencionalidad | Adecuado para ] T
valorar las
dimensiones  del [ y/ Q, il




tema de la
investigacion

7.Consistencia Basado en
aspectos teoricos-

cientificos de Ia 90
investigacion

8.Coherencia Tiene relacion

entre las variables 100
e indicadores
9.Metodologia La estrategia
responde a la
100

elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evaldie la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta
validando. Debera colocar la puntuacién que consi pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 17 de octubre/d 021.

Mgtr. : Victor Hugo Vilela Vargas
DNI : 02659033

Teléfono 1943293976

E-mail : eu_vivar50@hotmail.com




EI ' CESAR VALLEYO CONSTANCIA DE VALIDACION

Yo, VICTOR HELIO PATINO NINO con DNI N°02860873 Mgtr en Administracion
ANR: A095652, de profesion Licenciado en Ciencias Administrativas

desempefandome actualmente como docente en Universidad Catdlica Los Angeles
de Chimbote.

Por medio de la presente hago constar que he revisado con fines de Validacion el

instrumento: Cuestionario

Luego de hacer las observaciones pertinentes, puedo formular las siguientes

apreciaciones.

CUESTIONARIO DEFICIENTE ACEPTABLE BUENO MUY BUENO EXCELENTE
: X
1.Claridad
S X
2.0bjetividad
i X
3.Actualidad
e X
4.0rganizacion
X
5.Suficiencia
X
6.Intencionalidad
; . X
7.Consistencia
. X
8.Coherencia
; X
9.Metodologia

En sefial de conformidad firmo la presente en la ciudad de Piura a los dieciocho dias
del mes de octubre del Dos mil veintiuno.

B e

RUC CLAD G2
Magtr. : Victor Helio Patifio Nifio
DNI : 02860873
Especialidad : Ciencias Administrativas
E-mail : heliopatino@gmail.com



ﬁ] UCV

UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

HERRAMIENTAS DEL MARKETING PARA PROMOVER LAS VENTAS EN LAS MYPE DEL RUBRO CALZADO DEL

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

DISTRITO DE HUANCABAMBA - PIURA, 2021

. L Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41- 60 61-80 81 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 11 |16 |21 |26 [31 |36 |41 |46 |51 |5 |61 |66 |71 |76 |81 |8 |91 |96
10 (15 |20 |25 |30 |35 |40 [45 |50 |55 |60 |65 |70 |75 |8 [8 |90 |95 | 100
1.Claridad Esta formulado con 80
un lenguaje
apropiado
2.0bjetividad Esta expresado en 80
conductas
observables
3.Actualidad Adecuado al 80
enfoque tedrico
abordado en |la
investigacion
4.0rganizacion Existe una 80
organizacion ldgica
entre sus items
5.Suficiencia Comprende los 80
aspectos
necesarios en
cantidad y calidad.
6.Intencionalidad | Adecuado para 80
valorar las
dimensiones  del




tema de la
investigacion

7.Consistencia Basado en 80
aspectos tedricos-
cientificos de Ia
investigacion

8.Coherencia Tiene relaciéon 80
entre las variables
e indicadores

9.Metodologia La estrategia 80
responde a la
elaboracion de la
investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle la pertinencia, eficacia del Instrumento que se esta
validando. Debera colocar la puntuacidon que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Piura, 18 de Octubre de 2021.
WCTOR MEL

RUC CLAD 47342

Mgtr. : Victor Helio Patifio Nifio
DNI : 02860873
Teléfono 19699810221

E-mail : heliopatino@gmail.com




Anexo 6: Andlisis de Confiabilidad

MODELO INFORME DE CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FORMATO DE REGISTRO DE
CONFIABILIDAD DE INSTRUMENTO

AREA DE
INVESTIGACION

I. DATOS INFORMATICOS

1.1. ESTUDIANTE

KEVIN PEREZ GUERRERO

1.2. TITULO DE PROYECTO DE INVESTIGACION

Herramientas de Marketing Para Promover las
Ventas en las MYPE del Rubro Calzado del
Distrito de Huancabamba — Piura, 2021.

1.3. ESCUELA PROFESIONAL

Administracion

1.4. TIPO DE INSTRUMENTO

Cuestionario

1.5. COEFICIENTE DE CONFIABILIDAD
EMPLEADO

KR-20 KUDER RICHARDSON (x)

ALFA DE CRONBACH (x)

1.6. FECHA DE APLICACION

Del 18 al 20 de octubre

1.7. MUESTRA APLICADA

20

Il. CONFIABILIDAD

INDICE DE CONFIABILIDAD ALCANZADO

KR20 =0.758
ALFA DE CRONBACH =0.771

111. DESCRIPCION BREVE DEL PROCESO (items iniciales, items mejorados, eliminados, etc.)

La prueba piloto se aplicd a un total de 20 clientes de las MYPES del rubro
calzado del distrito de Huancabamba - Piura, a través de un formulario virtual
que contiene 20 preguntas relacionadas a la variable herramientas de marketing
y a la variable ventas, en concordancia con las dimensiones respectivas. La
encuesta se llevd a cabo del 18 al 20 de octubre.

ING. JORSI ERICSON J. BALCAZAR GALLO

ING. ESTADISTICO

COESPE N° 487




