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| RESOLUCION N.© 0851-2024-D-FCA/UANCV-J

e e e s s

Juliaca, 26 de julio de 2024

Vistos: El expediente N° 2024-CU-9300 para optar el Titulo Profesional de
Licenciado(a) en Administracién y Marketing, por la modalidad de Sustentacién
de Tesis, el Dictamen de aprobacién, emitido por el Jurado Evaluador del borrador
‘ de tesis y el jefe de la Oficina de Investigacion, tesis intitulado: ESTRATEGIAS DE
| COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTIVA EN EL MERCADO INTERNACIONAL TOPAC
; AMARU DE JULIACA, 2023; presentado por el(la) Bachiller: LESLIE MARGOT VILCA
9 PACORI.

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220, al Estatuto Universitario y al
Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad y de la Facultad de Ciencias
Administrativas, para la fijacién de fecha y hora para la sustentacion de tesis de
manera presencial.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de Ciencias
Administrativas y, estando al informe de la Comision de Grados y Titulos de la
Facultad.

SE RESUELVE:

PRIMERO .- Ratificar a los JURADOS para la Sustentacion de Tesis para optar el Titulo
Profesional de: Licenciado(a) en Administraciéon y Marketing, del(la) bachiller:
LESLIE MARGOT VILCA PACORI; habiéndose designado por sorteo a los siguientes

docentes:
* PRESIDENTE : Dr. BENIGNO CALLATA QUISPE
* ler. MIEMBRO : Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA
* 2do. MIEMBRO : Mg. PERCY G. PUMA PUMA
* ASESOR DE TESIS : Dr. LEOPOLDO W. CONDORI CARI

SEGUNDO - Fijar fecha de la Sustentacién de Tesis para el dia jueves 01 de agosto
de 2024, a horas 08:00 a.m. (presencial) en el Salén de Grados y Titulos de Ia
Facultad de Ciencias Administrativas Ciudad Universitaria - Juliaca.

TERCERO .- Realizado la sustentacion, el jurado levantard el acta en el libro
respectivo, donde indicard el resultado obtenido por el Bachiller sustentante.

La Direccién de la Escuela Profesional de Administracién y Marketing, la Comision
de Grados y Titulos de la Facultad de Ciencias Administrativas, y los jurados,
quedan encargados de dar cumplimiento a la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Cumplase.

DISTRIBUCION:
-Unid. Inv. (1)
-Jurados  (3)
-Interesado (1)

- Asesor de Tesis (1)
-Archivo FCA (1)
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RESOLUCION N.© 0499-2024-D-FCA/UANCV-J

Juliacaq, 21 de mayo de 2024

VISTOS: El Expediente N° 2023-CU-18385, presentado por el(la) egresado(a): LESLIE
MARGOT VILCA PACORI, derivado por la Direccion de la Unidad de Investigacién de la
Facultad de Ciencias Administrativas, en el cual solicita emision de Resolucidon de
revision del Borrador de Tesis, habiéndose emitido la resolucién de aprobacién y
autorizaciéon para la ejecucién del proyecto de investigacion, intitulado: ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTIVA EN EL MERCADO INTERNACIONAL TUPAC
AMARU DE JULIACA, 2023

CONSIDERANDO:

Que el(la) egresado(a) ha solicitado la revision del Borrador de Tesis: ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTIVA EN EL MERCADO INTERNACIONAL TUPAC
AMARU DE JULIACA, 2023 con el propésito de optar el Titulo Profesional de Licenciado(q)
en Administracion y Marketing.

Que es necesario dar cumplimiento a la Ley 30220, al Estatuto Universitario, al
Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad y de la Facultad de Ciencias
Administrativas, para la revision del borrador de tesis.

En uso de las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad de Ciencias
Administrativas y, estando al informe de la Comisién de Grados y Titulos de la Facultad.

SE RESUELVE:
PRIMERO - Disponer la Revisién del Borrador de Tesis, presentado por LESLIE MARGOT
VILCA PACORI, por el jurado que por sorteo estd conformado por los siguientes docentes

ordinarios:
*  PRESIDENTE : Dr. BENIGNO CALLATA QUISPE
* ler. MIEMBRO : Dr. ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA
*  2do. MIEMBRO : Mg. PERCY G. PUMA PUMA
*  ASESOR DETESIS : Dr. LEOPOLDO W. CONDORI CARI

SEGUNDO.- El Jurado dentro del plazo de quince (15) dias calendarios elevard su
dictamen correspondiente a la Direccién de la Unidad de Investigacién, indicando las
observaciones efectuadas si hubiere, caso contrario se dard por aprobado de
conformidad a la Ley N° 27444 y modificatoria Ley N° 29060 y se procederd a fijar la
fecha y hora para la sustentacion.

TERCERO - La Comisidon de Grados y Titulos de la Facultad de Ciencias Administrativas, Ia
Direccion de Escuela Profesional de Administracién y Marketing, Direccion de la Unidad
de Investigacion y el Jurado, quedan encargados de dar cumplimiento a la presente
Resolucion.

Registrese, Comuniquese y CUmplase.
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RESOLUCION N.© 1156-2023-D-FCA/UANCV-J

Juliaca, 20 de noviembre de 2023

VISTOS: El oficio N° 101-2023-UI-FCA-UANCV-J del Director de la Unidad de
Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas, y copia del acta de
Registro de Proyectos de Investigacién de fecha 13 de noviembre de 2023,
presentado por: LESLIE MARGOT VILCA PACORI, para optar el Titulo
Profesional de Licenciado(a) en Administracion y Marketing.

CONSIDERANDO:

Que, el(la) Bachiller(a): LESLIE MARGOT VILCA PACORI, ha presentado el
Proyecto de Investigacion Titulado: ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE
ROPA DEPORTIVA EN EL MERCADO INTERNACIONAL TUPAC AMARU DE JULIACA, 2023,
para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracion y
Marketing.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por la Directiva N° 004-
2019-UANCV-VRAD-OI - Lineamientos para Asegurar la Calidad de Trabajos
de Investigacion con Fines de Obtener Grados Académicos y Titulos
Profesionales.

Que, la Direccién de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas en coordinaciéon con el Comité de Investigacion de la
Facultad de Ciencias Administrativas, ha visto por conveniente aprobar sin
observaciones, el Proyecto de Investigacion presentado por el
(la)Bachiller(a): LESLIE MARGOT VILCA PACORI Titulodo: ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTIVA EN EL MERCADO INTERNACIONAL TUPAC
AMARU DE JULIACA, 2023, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en
Administracion y Marketing, correspondiente a la linea de investigacion:
ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS (5311- UNESCO).

Estando en la opinién favorable del Director de la Unidad de Investigacion
de la Facultad de Ciencias Administrativas, de acuerdo a la Directiva N° 004-
2019-UANCV-VRAD-OI, y en uso de las atribuciones que le concede la Ley
Universitaria N° 30220, ley de Creacion de la UANCV N° 23738, y modificatoria
N° 24661, y el Estatuto Universitario promulgado por Resolucion N° 0018-2020C-
UANCV-AU-R, al Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas;

SE RESUELVE: )

PRIMERO: APROBAR Y AUTORIZAR LA EJECUCION _DEL PROYECTO DE
INVESTIGACION, presentado por el(la) Bachiller(a): LESLIE MARGOT VILCA
PACORI, Titulado ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTIVA EN EL
MERCADO INTERNACIONAL TUPAC AMARU DE JULIACA, 2023, para optar el Titulo
Profesional de Licenciado(a) en Administracion y Marketing, conteniendo 10s
siguientes datos:

OFICINA DE INVESTIGACION
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RESOLUCION N.© 1156-2023-D-FCA/UANCV-J

Juliaca, 20 de noviembre de 2023

OBJETIVO GENERAL:
Determinar las estrategias de comercializaciéon de ropa deporfiva en el mercado
internacional TUpac Amaru de Juliaca, 2023.
OBJETIVO ESPECIFICO:
1. Analizar las estrategias de producto para la comercializacion de ropa deportiva
en el mercado internacional TOpac Amaru de Juliaca.
2. Identificar las estrategias de precio para la comercializacién de ropa deportiva
en el mercado internacional Topac Amaru de Juliaca.
3. Estudiar las estrategias de plaza para la comercializaciéon de ropa deportiva en
el mercado internacional TUpac Amaru de Juliaca.
4. Analizar las estrategias de promocion para la comercializacién de ropa
deportiva en el mercado internacional TUpac Amaru de Juliaca.
SEDE DE EJECUCION: JULIACA
. FECHA INICIO: agosto 2023

CRONOGRAMA: FECHA FIN: noviembre 2023
PRESUPUESTO: S/2 935.00

¢ ” ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS
LINEA DE INVESTIGACION (531 1- UNESCO)

SEGUNDO: El Proyecto de Investigacion debera ejecutarse de acuerdo a lo
establecido en el Reglamento de la Unidad de Investigacion de la Facultad
de Ciencias Administrativas, con fines de obtencion de Grados Académicos
y Titulos Profesionales, y el Reglamento de Grados y Titulos de la Facultad de
Ciencias Administrativas.

TERCERO: RECONOCER como ASESOR del Proyecto de Investigacion al
docente Ordinario de la Facultad de Ciencias Administrativas: Dr. LEOPOLDO
W. CONDORI CARI.

CUARTO: DISPONER que, el Director de la Unidad de Investigacion de la
Facultad de Ciencias Administrativas, la Direccion de la Escuela Profesional
de Administracion y Marketing, quedan encargados de dar cumplimiento a
la presente resolucion.

Registrese, Comuniquese y CUmplase.

tJNIVE IDAD ANDINA
“NE .TOR CACERES VELASQUEZ”

---------------------

DISTRIBUCION:

- Unidad de Investigacion (1)
- Direccion EP.

- Asesor

- Interesado (1)

-Archivo FCA (1)
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TITULO ’

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZA’CI(')N DE ROPA DEPORTIVA EN EL
MERCADO INTERNACIONAL TUPAC AMARU DE JULIACA, 2023

Datos de autor

Nombres y Apellidos LESLIE MARGOT VILCA PACORI

Tipo de documento de identidad DNI

Nuimero de documento de identidad | 72960519

URL de ORCID https://orcid.org/0009-0009-1326-3356

Datos de asesor

Nombres y apellidos LEOPOLDO WENCESLAO CONDORI CARI

Tipo de documento de identidad DNI

Numero de documento de identidad | 02389341

URL de ORCID https://orcid.org/0000-0003-2372-6720

Datos del jurado

Presidente del jurado

Nombres Y Apellidos BENIGNO CALLATA QUISPE

Tipo de documento DNI

Nimero de documento de identidad | 01693080

Miembro del jurado 1

Nombres Y Apellidos ROBERTO PAYE COLQUEHUANCA

Tipo de documento DNI

Numero de documento de identidad | 02145441

Miembro del jurado 2

Nombres Y Apellidos PERCY GONZALO PUMA PUMA

Tipo de documento DNI

Niumero de documento de identidad | 02374215
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Datos de investigacion

ORGANIZACION Y DIRECCION DE EMPRESAS
(5311 - UNESCO)

Grupo de investigacion No aplica.

Linea de investigacion

Agencia de financiamiento Sin financiamiento.

Direccion: MERCADO INTERNACIONAL
TUPAC AMARU DE JULIACA

Pais: Peru

Departamento: Puno

Provincia: San Roman

Distrito: Juliaca

Coordenadas.
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DECLARACION DE AUTENTICIDAD Y RESPONSABILIDAD

Yo LESLTE MARGOT VILCA PACORL , identificado con DNI
Nro. 2960549 en mi condicion de egresado de:

X Escuela Profesional
0O Programa de Segunda Especialidad,

O Programa de Maestria o Doctorado

ADMINISTRACION Y MARKETING :

informo que he elaborado el/la ® Tesis o [0 Trabajo de Investigacién, (] Trabajo Académico

denominada:
“ ESTRATEGIAS ©OE COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTTIVA
EN EL _MERCADD TINTERNACIONAL TUPAC AMARU DE TJULTACA
2023 ”

Asesorado por: D¢, LEOPOLDO WEACESLAO ConODRT CARI

Es un tema original.

Declaro que ¢l presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y me existe plagio/copia de ninguna
naturaleza, en especial de otro documento de investigacién (tesis, revista, texto, congreso, o similar)
presentado por persona natural o juridica alguna ante instituciones académicas, profesionales, de

investigacion o similares, en el pais o en el extranjero.

Dejo constancia que las citas de otros autores han sido debidamente identificadas en el trabajo de
investigacion, por lo que no asumiré como suyas las opiniones vertidas por terceros, ya sea de fuentes
encontradas en medios escritos, digitales o Internet.

Asimismo, ratifico que soy plenamente consciente de todo el contenido de la tesis y asumo la
responsabilidad de cualquier error u omision en el documento, asi como de las connotaciones éticas y legales

involucradas.

El incumplimiento de lo declarado da lugar a responsabilidad del declarante, en consecuencia; a través del
presente documento asumo frente a terceros, la Universidad Andina Néstor Caceres Veldsquez y/o la
Administracion Publica toda responsabilidad que pueda derivarse por el trabajo final presentado. Lo sefialado
incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios que se

ocasionen.

Juliaca 28 de /,{/qo;/o del 20 2Y

FIRMA (ASESOR) FIRMA (()/bngatoria) Huella
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RESUMEN

El estudio se realiz6 con la finalidad de determinar las estrategias de comercializacion
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca en el afio 2023;
tuvo un enfoque cuantitativo y descriptivo, por tanto, se recolecto datos netamente
cuantitativos por medio del empleo de un cuestionario claramente definido y
estructurado; es asi que con la informacion recopilada se ha obtenido como resultado
gue en el mercado Tupac Amaru el sector de ropa deportiva aplican buenas
estrategias de comercializacion pero con ciertas deficiencias en los productos pues,
los clientes indican que producto no es altamente bueno pero si responde al precio
gue tienen; por ello se concluye que las planificacion de distribucion son de suma
consideracion y que se debe tomar énfasis en cada dimension e indicador que lo

estudia y evalla.

Palabras clave:

Estrategias, comercializacion, producto, precio, distribucion, promocion.
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ABSTRACT

The study was carried out with the aim of determining the marketing strategies of
sportswear in the international market Tupac Amaru of Juliaca in the year 2023; it had
a quantitative and descriptive approach, therefore, purely quantitative data was
collected through the application of a clearly defined and structured questionnaire; is
so with the information collected has been obtained as a result that in the market
Tapac Amaru sportswear sector apply good marketing strategies but with certain
deficiencies in the products because, customers indicate that product is not highly
good but if it responds to the price they have; therefore it is concluded that marketing
strategies are of utmost importance and that emphasis should be taken in each

dimension and indicator that studies and evaluates it.

Key words:

Strategies, marketing, product, price, distribution, promotion.
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INTRODUCCION

Este estudio tuvo como objetivo dar a conocer mas informacion sobre la importancia
de comprender y aplicar estrategias de marketing eficaces en el dinamico mundo de
la ropa deportiva. La creciente popularidad de la ropa deportiva en Pert ha generado
la necesidad de que las empresas creen estrategias de marketing eficaces para
capitalizar esta tendencia. Por ello, como parte de los objetivos se propone la
comprension de las preferencias de los consumidores, la exploracion del

posicionamiento de la marca y la identificacion de tacticas de marketing exitosas.

La informacion del presente documento se organiza en seis secciones principales,
seguidas de una lista de referencias y anexos. La primera seccidon incluye el
planteamiento del problema, la formulacion tanto del problema general como de los
especificos y la justificacion de la investigacion desde las perspectivas teorica,
practica y metodoldgica. La segunda seccién se centra exclusivamente en los
objetivos de la investigacion. En el tercer apartado se presentan todos los
fundamentos tedricos que se han revisado para el desarrollo de este trabajo. La cuarta
seccion introduce las hipotesis generales y especificas, las variables y su
operacionalizacién. A continuacién, se exponen todo lo necesario para la
metodologia, como la definicion de la poblacion y la deduccion de las muestras. La

Ultima seccion contiene el analisis y los resultados.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




)
VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento de problema

En el vertiginoso mundo de la ropa deportiva, la competencia internacional es
feroz. Hoy en dia se ve que diversas marcas de diferentes paises estan
compitiendo por dominar el mercado, resulta crucial comprender los retos y las

oportunidades que surgen en este panorama global.

La industria de la ropa deportiva ha trascendido las fronteras geograficas, y las
grandes marcas han ampliado su alcance a todo el mundo, esta expansion global
ha dado lugar a una intensa competencia, ya que las marcas se esfuerzan por

captar la atencion y la fidelidad de los consumidores en diversos mercados.

Aunque el mercado internacional de ropa deportiva es ferozmente competitivo, no
se debe pasar por alto la importancia de las cuestiones nacionales en las
estrategias de marketing de ropa deportiva. En los Ultimos afios, se ha denotado
los retos y las oportunidades a los que se enfrentan las marcas nacionales de

ropa deportiva en su lucha por ganar prominencia dentro PerU.

El éxito de marcas de ropa deportiva a nivel nacional puede construir su presencia

mundial, pues es una forma de conquistar los corazones y las carteras de los
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consumidores nacionales estableciendo credibilidad y aprovechando este éxito

para ampliar su alcance a escala internacional.

Asi pues, en la ciudad de Juliaca se ha notado la creciente tendencia de la ropa
deportiva, lo cual ha motivado a la elaboracion de la actual investigacion con el
propasito de conocer a profundidad las estrategias de comercializacidn para este
rubro; puesto que se ha observado que en el mercado internacional Tupac Amaru
existen muchas empresas que venden ropa deportiva y no aplican adecuadas

estrategias de comercializacion.

1.2. Formulacién del problema

1.2.1. Problema General

¢,Cudles son las estrategias de comercializacion de ropa deportiva en el mercado

internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023?

1.2.2. Problemas Especificos

PE 1. ¢ Cudles son las estrategias de producto para la comercializacién de ropa

deportiva en el mercado internacional Tapac Amaru de Juliaca?

PE 2. ¢Cuales son las estrategias de precio para la comercializacién de ropa

deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca?

PE 3. ¢(Cudles son las estrategias de plaza para la comercializacion de ropa

deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca?

PE 4. ¢ Cudles son las estrategias de promocién para la comercializacion de ropa

deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca?
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1.3. Justificacion de la investigacion

Tedricamente, el estudio de las estrategias de comercializacion de la ropa
deportiva, puede dar a conocer informacion valiosa sobre los aspectos teéricos
gue sustentan estas estrategias, permitiendo analizar y comprender las diversas
teorias y conceptos relacionados con el conducta del cliente, el posicionamiento
de la empresa, la segmentacion del mercado y la fidelidad a la marca en el
contexto de la ropa deportiva; asimismo, el desarrollo teérico de la variable de
estudio coadyuva a identificar los factores clave que influyen en las decisiones de
compra de los consumidores, como la percepcion de la marca, la calidad del
producto, las estrategias de precios y las actividades promocionales. Al
profundizar en teorias y modelos relacionados con la psicologia y el
comportamiento del consumidor, podemos comprender mejor cémo se relacionan
los individuos con las marcas de ropa deportiva y qué les motiva a tomar

decisiones de compra.

Desde el punto de vista practico, investigar las estrategias de marketing de la ropa
deportiva aporta beneficios tangibles tanto a las marcas de ropa deportiva como
a los profesionales del marketing. Al estudiar y analizar los aspectos practicos de
estas estrategias, podemos identificar las mejores practicas, evaluar las

tendencias actuales y desarrollar tacticas de marketing eficaces.

En sentido practico, se puede recopilar datos sobre las preferencias de los
consumidores, las tendencias del mercado y la eficacia de los distintos canales y
campafias de marketing. Esta informacién permite a las marcas de ropa deportiva
tomar decisiones informadas sobre el desarrollo de productos, la marca, la

publicidad y las estrategias de distribucion. También ayuda a los profesionales del
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marketing a adaptar sus esfuerzos para llegar al publico objetivo con mayor
eficacia, lo que en Ultima instancia conduce a un mayor conocimiento de la marca,

compromiso de los clientes y ventas.
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CAPITULO Il

OBJETIVOS

2.1. Objetivo general

Determinar las estrategias de comercializacion de ropa deportiva en el mercado

internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023
2.2. Objetivos especificos

OE 1. Analizar las estrategias de producto para la comercializacion de ropa

deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca

OE 2. Identificar las estrategias de precio para la comercializacion de ropa

deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca

OE 3. Estudiar las estrategias de plaza para la comercializacion de ropa deportiva

en el mercado internacional Tapac Amaru de Juliaca

OE 4. Analizar las estrategias de promocion para la comercializacién de ropa

deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca
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CAPITULO 1lI

MARCO TEORICO REFERENCIAL

3.1. Antecedentes de la investigacion

3.1.1. Antecedentes Internacionales

En el siguiente trabajo de investigacion, titulado "Estrategias de marketing y su
impacto en las ventas en la tienda de hardware La Esperanza en la ciudad de
Riobamba, 2017", Yumisaca (2019) menciona que los principales desafios a los
gue se enfrenta esta empresa son la escasez de productos y, ademas, debido a
los cambios en la economia del pais, tienen que adaptarse a las politicas
impuestas por sus proveedores, lo que resulta en inestabilidad en relacion con un
presupuesto previamente establecido por la empresa. Con el propésito de analizar
el impacto de las estrategias de marketing en las condiciones de venta y
propuestas estratégicas que impulsen el crecimiento de las ventas. EI método
utilizado era inductivo, en el que se utilizaban los acontecimientos empresariales
reales para derivar una conclusion general. Este tipo de investigacion es
descriptiva ya que nos permite evaluar el estado actual del negocio en ausencia
de estrategias de marketing, y es practica ya que se llevé a cabo directamente
dentro del negocio. La poblacion examinada consta de los clientes actualmente
asociados con la parroquia de San Luis, que asciende a entre veintisiete y treinta

mil clientes. Basandose en los cuestionarios dados a los clientes de "La
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Esperanza”, se concluyod que la empresa carecia de estrategias de marketing que

le permitirian aumentar su nivel de ventas.

Guevara (2023) realiz6 un estudio de investigacion titulado "Estrategias de
marketing para incrementar el volumen de venta de la empresa "MEGAPROFER
SA" en la ciudad de Riobamba." El estudio actual se centra en el desarrollo de
estrategias de marketing que estan encaminadas a potenciar el volumen de ventas
de MEGAPROFER SA, empresa ubicada en Riobamba. Las estrategias de
marketing son cruciales para el funcionamiento del negocio, ya que ayudan a
lograr varios objetivos, como un mejor reconocimiento y posicionamiento en el
mercado, mayores ingresos y una mayor competitividad. Dado que los fenédmenos
se estudiaron tal como se producian de forma natural, también se realizaron
encuestas a clientes y empleados del negocio, junto con una guia de entrevista
para el gerente de la empresa de hardware. Este proyecto de investigacion utilizé
el enfoque hipotético-deductivo, investigacién descriptiva, investigacién sobre el
terreno y un disefio de investigacion no experimental. También se diagnosticaron
las oportunidades positivas, negativas y riesgos asociados a la situacién comercial
existente de la empresa, asi como los instrumentos que permitieron obtener datos
confiables sobre las diversas demandas y la deficiencia de estrategias que
complementan en la toma de decisiones. Ocho tacticas se describieron
integramente con su correspondiente ficha una vez recopilados, cotejados y
creados los graficos estadisticos. El cumplimiento de cada método sugerido fue
adecuadamente controlado y monitoreado. De esta manera, a través de esta
propuesta se logra fortalecer la direccion interna del area de ventas, ya que los
diagndsticos e investigaciones realizadas sobre el estado actual de la empresa

ferretera MEGAPROFER S.A. demuestran que la empresa carece de estrategias
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de marketing. En consecuencia, asesoro a la empresa ferretera para que
implemente planificacion de marketing y evalle periddicamente los indicadores de
desempefio de cada actividad y cémo contribuyen significativamente al valor y la

calidad de MEGAPROFER S.A.

Velazquez (2019) en su investigacion denominada "Estrategia de comercializacion
de creaciones e invenciones registradas en la oficina de transferencia de
conocimientos de la Universidad Autonoma del Estado de Morelos (otc-uaem)"”
Menciona que, en comparacién con el indicador de adopcion de la Pl, México tiene
altos indicadores en cuanto a la produccion cientifica hoy en dia. Es necesario
elaborar estrategias para lograr una cultura de proteccion de la propiedad
intelectual entre los centros de investigacion y las instituciones de educacion
superior. Una aplicacion actual fuera del campo de la investigacion, o una
aplicacibon marina, una aplicacion industrial, es esencial para estas
investigaciones. Es importante sefialar que para que estas investigaciones sean
compensadas financieramente, deben ser comercializadas, lo que tendra un
impacto en la economiay el progreso tecnoldgico de la nacién. El objetivo principal
de este proyecto de investigacion es encontrar estrategias de comercializacion
para las creaciones e invenciones registradas en el OTC-UAEM mediante la
difusion de patentes con un enfoque atractivo y comercial a los clientes
potenciales. También se busca la base para un enfoque eficaz y conexion con las
industrias. Con el fin de lograr este objetivo, estamos trabajando juntos para crear
una tarjeta Pl que se compartira directamente con las empresas y se publicara en
el sitio web OTC-UAEM. Este trabajo se centra en el disefio de las secciones de
esta tarjeta PI, el disefio estético del sitio web, el desarrollo de dos estrategias de

marketing—Ilas ventas personales y las relaciones publicas—y, por ultimo, la
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sugerencia de un curso de accion para establecer una relacion productiva con las

empresas de Morelos.

Freire y Guato (2023) realizaron un trabajo investigative denominado “Estrategias
de comercializacién para ampliar las ventas en la cerrajeria “Gracias a Dios” del
cantén Valencia, provincia de Los Rios, afio 2023” en donde el presente proyecto
de investigacion, “Estrategias de marketing para el incremento de ventas de la
empresa de cerrajeria “Gracias a Dios”, se realiz6 con la intencion de desarrollar
una propuesta que delineara las tacticas primarias basadas en los cuatro pilares
del marketing con el fin de incrementar las ventas de la empresa cerrajeria en el
canton Valencia, provincia de Los Rios, en el afio 2023. Para ello se recolectara
informacion mediante investigacién de campo e investigacién cuantitativa del tipo
documental  bibliografico. La  poblaciébn  incluyé a trabajadores,
propietarios/gerentes, clientes y proveedores. A quienes se utilizé el cuestionario
de encuesta y la entrevista como herramientas de recoleccién de informacion.
Para el andlisis de la informacion se utilizaron métodos de sintesis y andlisis
ademas de técnicas estadisticas que mostraron los datos en forma de tablas y
graficos. Segun el diagnéstico situacional realizado mediante la matriz, las
principales fortalezas de la empresa son la infraestructura propia y el calibre de
sus productos; sus oportunidades incluyen gestionar un canal de marketing directo
y obtener financiacion; sus debilidades incluyen no brindar capacitacion adecuada
al personal y mantener un estilo de gestion anticuado para la empresa. En
resumen, las estrategias de marketing son instrumentos utilizados para mejorar la
posicion de una marca en el mercado, multiplicar las ventas de productos o
exponer productos a posibles consumidores; Estos esfuerzos estan

inextricablemente vinculados a objetivos predeterminados. La empresa de
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cerrajeria “Gracias a Dios” en esta instancia particular tendra una vision técnica
de los objetivos a través de estrategias, apoyando la colocacién de sus productos
en segmentos de mercado actuales y potenciales, para fortalecer la satisfaccion
del cliente, la lealtad, la comunicacion y las relaciones comerciales como resultado
de la creacion de mas herramientas de comunicacion para las grandes ventas, o,

dicho de otra manera, del aumento de las ventas de la empresa.

Flores y Marquez (2023) representantes de un trabajo investigation denominado
“Estrategia de comercializacion en la Empresa Industrial y Comercial de Alimentos
y Derivados caso: EBA” en donde el principal aporte de esta tesis de grado es
utilizar métodos de marketing para mejorar la participacion de mercado de la
empresa logrando el objetivo de ventas del producto de queso fabricado por EBA.
Es claro que el objetivo de ventas en mercado abierto no se ha cumplido, por lo
que es necesario analizar el tema y determinar qué es lo mas esencial a analizar
para abordar el problema y evitar que el producto no cumpla con sus objetivos de
ventas. . La ausencia de estrategia de marketing es el queso. Se determind la
percepcidn que tiene la gente sobre la empresa en el mercado pacefio, y se
determindé que la marca no esta bien posicionada; Debido a la ausencia de
publicidad, la mayoria de los clientes potenciales no conocen el producto de
gueso. Se cubrieron la definicion y metodologia del nivel de investigacion
explicativa, el tamafio de la muestra y la determinacion del disefio, y la seleccidon
de técnicas para la recopilacion, procesamiento e interpretacion de datos. Con el
fin de conocer las necesidades que satisface el producto quesero de la empresa
EBA 'y conocer el grado de implantacion del producto en el mercado, se realiz6 un

estudio de mercado mediante encuesta. Por lo tanto, para brindarle a la empresa
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una ventaja competitiva, se sugiere un plan de marketing utilizando el mix

comercial, que combina las cuatro P: producto, precio, plaza y promocion.

3.1.2. Antecedentes Nacionales

Guerrero (2021) comenta en su investigacion denominada "Estrategias de
marketing para aumentar las ventas en la empresa Natural Products Reina del
Bosque S.R.L. San Ignacio - 2018" La presentacion indica que este estudio se
desarroll6 en 2018 en la ciudad de San Ignacio, departamento de Cajamarca, con
el objetivo general de sugerir estrategias de marketing para aumentar las ventas
en la empresa Productos Naturales Reina del Bosque S.R.L. La investigacion es
descriptiva, transversal y prospectiva. Se realiz6 una encuesta a una muestra de
cien ochenta y una personas para obtener los datos necesarios. La hipotesis
propuesta era que el uso de estrategias de marketing permitiria a la empresa
Productos Naturales Reina del Bosque S.R.L. aumentar las ventas. La falta de
estrategias de marketing establecidas puede indicar un problema en la empresa.
Sin embargo, los resultados muestran que se utilizan estrategias positivas, que
influyen en gran medida en el crecimiento de las ventas y son bien recibidas por

los clientes.

Williamzon, (2020) comenta su trabajo investigative denominado Este proyecto de
investigacion se titula "Estrategia de Marketing y su Impacto en la Rentabilidad de
Vita SAC, Miraflores, 2018-2019" porque se centra en la falta de estrategia de
marketing de la empresa. El estudio identifica la ausencia de una estrategia y
proporciona recomendaciones para optimizar la empresa para lograr mayores
ventas y rentabilidad. Este trabajo tuvo como objetivo identificar las estrategias de

marketing mas apropiadas para mejorar la situacion actual de la empresa. Como
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resultado de este desafio, se llevé a cabo una investigacion apropiada sobre el
tema, basandose en los precedentes nacionales e internacionales y examinando
una variedad de fundamentos teéricos. Esta investigacion combina un enfoque de
métodos mixtos con un disefio descriptivo basico que no es experimental, y se
lleva a cabo como un tipo de investigacion. La estrategia de marketing fue uno de
los factores que se identificaron como resultado de la investigacion. Se
administraron encuestas a los clientes de Vita en relacion con la recopilacion de
datos. En una fecha posterior se realizaron entrevistas con los empleados de la
empresa Vita. La rentabilidad de Vita depende de sus estrategias de marketing,
gue le permiten mejorar su posicionamiento en el mercado y aumentar sus ventas,

segun el andlisis de los resultados obtenidos.

En la siguiente tesis elaborada por Altamirano y Peredo (2022) comentan en su
investigacion denominada "Estrategias comerciales para el mercado
estadounidense: Asociacién de Productores de Mango Chochope-Lambayeque,
2021." Este estudio utiliza un enfoque descriptivo, no experimental, basandose en
informes técnicos emitidos por las instituciones encargadas de difundir informacion
sobre el cultivo y la produccion de mango. Este estudio se llevo a cabo con una
poblacion de cincuenta y seis productores de mango de la Asociaciéon Chéchope-
Lambayeque. En términos de estrategias de marketing, el nivel mas bajo era el
mas comun, seguido por los niveles superior y medio. A excepcion de las
estrategias de marketing promocional, que tenian un nivel moderado de dominio,

el nivel inferior dominaba todas las dimensiones.

Mota (2019) realizo un trabajo investigativo denominado “'Estrategias de

marketing y adquisicion de clientes en la recepcion de Malibu, Comas 2019" Esta
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tesis busca analizar la conexion entre las tacticas de mercadotecnia y la captacion
de clientes en el area de recepcion de Maliba. Para ello, se ha dado consideracion
a las teorias de Diaz (2014), que caracterizan las estrategias de marketing como
el proceso de organizar y planificar una serie de tareas criticas que ayudan en el
posicionamiento de un bien o servicio para los clientes que componen el mercado
dentro de un plazo adecuado. Y ubicacion. Reconécelo y comelo también. Farias
(2014) explica que los administradores identifican y complacen a sus mejores
clientes en funcién de sus cualidades mediante el uso de tacticas que pueden
atribuirse a su experiencia, criterio o conocimiento. Dado que las empresas
necesitan identificar y perfeccionar a los mejores prospectos para atraer nuevos
negocios, también necesitan crear una oferta superior. En este tipo de
investigacion se empled una metodologia cuantitativa, un disefio transversal no
experimental, un nivel explicativo causal y un procedimiento deductivo hipotético.
Se utilizo el cuestionario Likert y luego de analizar todos los datos se determinaron
las conclusiones y resultados. Este trabajo es crucial para futuros emprendedores
que quieran iniciar una empresa y verla expandirse y tener éxito en el mercado,
asi como para empresarios y emprendedores que quieran ayudar a otros
estudiantes a comprender mejor los temas abordados y evitar el fracaso en sus

esfuerzos.

Leiva y Olortegui (2023) realizaron un trabajo investigative denominado
“Estrategias de comercializacién para la gestion de ventas en la empresa Tradicidn
1925 SAC Trujillo, 202” en donde el estudio tiene como objetivo conocer los
efectos de las tacticas de marketing adecuadas en la gestion de ventas al interior
de la organizacion Tradicion 1925 S.A.C. utilizando una técnica de investigacion

transversal, aplicada, mixta, prospectiva y descriptiva. Se ha demostrado que los
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métodos de marketing de clasificacibn amplios y genéricos para la gestion de
ventas tienen un efecto positivo. Se evalud el estado actual de la empresa y se
encontrd que, aunque tiene una solida posicion interna, su desempefio en ventas
fue menor debido a la crisis pandémica y los desafios con el avance tecnolégico.
Se obtuvieron resultados positivos al cuantificar el nivel de desempefio de la fuerza
de ventas. Se describieron los procedimientos CORE del area de ventas.
Utilizando la herramienta VRIO se encontraron los tipos de tacticas de marketing
que permiten la distincion. Se delinearon las acciones de cada estrategia en orden
cronolégico y se evaluaron econdmicamente los gastos de implementacion. Se
calculé la influencia sobre la sociedad y el medio ambiente. Se concluye que las
técnicas de marketing eficaces para la gestion de ventas, como la penetracién en
el mercado y la aplicacion de la excelencia en el servicio, fortaleceran la posicion
competitiva de una empresa, superardn las expectativas de los clientes y

construiran relaciones solidas y duraderas.
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3.1.3. Antecedentes Locales

Cabezas (2022), comenta en su investigacion denominada El articulo "Venta de
marketing digital y artesania de las Islas Uros, Puno, 2022" examina cdmo se
conectan estos cambios. El estudio no utilizd6 ningiin método experimental; en
cambio, utiliz6 un método cuantitativo. El enfoque utilizado para la recopilacién de
datos es el andlisis, y la herramienta utilizada es dos preguntas. Esta pregunta se
refiere a la medicibn del marketing digital, y estd compuesta de veinticinco
elementos. La segunda cuestién se refiere a la medicion de las ventas, y se
compone de dos elementos. Los dos recursos fueron usados en una demostracion
de treinta y tres artistas. Por ultimo, podemos decir que existe un vinculo entre el
marketing digital y la venta de productos hechos a mano de las Islas Uros en Puno
2021 porque el coeficiente Rho de Spearman muestra una relacién positiva entre

los factores.

Condori (2020) dice en su estudio titulado "Propuesta para mejorar las estrategias
de marketing mix para la gestion de la calidad en las pequefias y medianas
empresas (PYME) del sector de venta al por menor de calzado, estudio de caso:
Mitshury, distrito de Juliaca, 2020". El objetivo final de esta investigacion fue
identificar las estrategias de marketing mix mas eficaces para la gestion de la
calidad en el sector de las pequefias y medianas empresas, con énfasis en las
ventas de zapatos (case study: MITSHURY, District of Juliaca, 2020). El estudio
utiliz6 un disefio cuantitativo, descriptivo, transversal, no experimental y
proposicional. Se utilizaron seis empleados de la compafiia como muestras para
obtener la informacion. Usando el método de entrevista, se dio a los participantes

un cuestionario que consistia en setenta y cuatro preguntas, y se encontraron los
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siguientes resultados: De acuerdo con el estudio, la mayoria de ellos incumplen
los plazos de entrega, no utilizan estrategias de promocion en las redes sociales
y no llevan a cabo ventas, concursos, descuentos, entre otras actividades. Como
resultado, la propuesta de mejora implica implementar un plan estratégico para
abordar los problemas y amenazas de la empresa con el objetivo de solucionarlos

y superarlos.

Segun Sanchez (2018) comenta su investigacion denominada “Evaluacion del
Marketing Mix para el incremento de ventas de la empresa de lacteos Moyandina,
Ayaviri — Puno afio 2018” indicando que el trabajo de investigacion El objetivo de
la investigacion es evaluar las estrategias de Marketing Mix para aumentar las
ventas de Moyandina, una empresa lactea ubicada en Ayaviri-Puno en el afio
2018. La metodologia de investigacién utilizada es de caracter cuantitativo. El
disefio de la investigacion es no experimental y el tipo de investigacion es
descriptiva. Se emplearon técnicas de recopilacion de datos como encuestas,
entrevistas y busqueda de documentos. Los instrumentos utilizados incluian un
cuestionario estructurado administrado a los clientes, asi como una guia de
entrevistas para el gerente general y el director de ventas. La poblacion
considerada para este estudio consistia en 350 clientes de la empresa Moyandina,
y se tomo6 una muestra de 120 clientes. Al analizar e interpretar los resultados
obtenidos mediante el tratamiento de datos, se llegan a las siguientes
conclusiones: En cuanto a las actuales estrategias de marketing mix utilizadas por
Moyandina, es obvio que durante la temporada lluviosa, que se extiende de
noviembre a febrero, las ventas disminuyen debido al aumento de la competencia

en el mercado de productos lacteos.
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Murga y Huayto (2020) desarrollaron el trabajo investigative denominado “El El
objetivo de este proyecto de investigacion fue determinar como el marketing en
linea impacta en el posicionamiento de la marca de la compafia de transporte
Juliaca-Puno, concretamente el caso de Virgen de Fatima en 2020. La poblacion
estudiada estaba compuesta por los clientes de Virgen de Fatima. Como técnicas,
se emplearon un enfoque de correlacién cuantitativa y un disefio transversal no
experimental. EI nimero de clientes en la muestra era infinito, con 384. La
revalidacion correspondiente se llevo a cabo utilizando el cuestionario y el método
de enumeracion como instrumento. La alta fiabilidad del instrumento fue validada
por el valor alfa de 0.806 Cronbach obtenido durante el proceso de revalidacion.
Una herramienta similar se utilizé en la tesis "Marketing digital y su influencia en
el posicionamiento de la marca en el club nocturno de la UMA en Chiclayo en
2016". Teniendo un coeficiente de fiabilidad alfa de Cronbach de.712. Se
descubrié cédmo el marketing de Internet afecta a la posicion de la marca dentro
de la compafiia de transporte Virgen de Fatima. El propdésito de mejorar la posicion
de la marca es necesario para apoyar a la compafiia de transporte Virgen de
Fatima, dado que ha sido ajustada a las necesidades y desafios del negocio. Por

lo tanto, se sugiere implementar una propuesta de estudio.Marco teorico

3.1.4. Estrategias de comercializacion

La capacidad de pensar estratégicamente esta impregnando todos los niveles de
las organizaciones de éxito, especialmente entre los altos ejecutivos y los
directivos responsables de mantener una ventaja competitiva para sus productos
y servicios. Por encima de todo, las Ultimas técnicas para desarrollar estrategias

competitivas, examina cdmo aplicar estrategias y tacticas en una confusa mezcla
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global de competidores hostiles, tecnologias de vanguardia, mercados
emergentes, comportamiento voluble de los clientes y culturas diversas. Esta
informacion practica sobre qué es la estrategia, como contribuye la inteligencia
competitiva al éxito de las estrategias y como ponerlo todo en practica. Las
estrategias de comercializacion es un recurso para analizar, planificar y desarrollar

estrategias competitivas (Paley, 2021).

La prevalencia de los datos de uso del mévil ha proporcionado una visién sin
precedentes de la informacion y en este caso convirtiéendose en estrategias para
comercializar productos servicios todo en referencia a las negociaciones es y
brinda a los clientes amplias oportunidades para disefar estrategias de marketing
para sus productos como publicidad o campafias especificas oportunas. Los datos
moviles del celular granulares no estan estructurados, pero se puede usar de mil
formas como en la publicidad que requiere su producto superando y estimulando
las fronteras de investigacién. En esta oportunidad con la ayuda de las
tecnologias, el internet y el teléfono celular, podemos generar el tradicional
marketing mix para desarrollar un marco de estrategias de marketing movil
personalizado. La tematica consta de la personalizacion del teléfono movil para
usarlo como una herramienta de publicidad con publicaciones en las redes
sociales como en la internet, para que los comerciantes estén informados de lo
gue requiere el cliente ya que en esta era los todo es tecnoldgico y sobre todo el
marketing movil personalizado para futuras investigaciones en estrategias de

comercializacion (Tong et al., 2020).

Las estrategias de comercializacion esta dispuestas en un plan de marketing, pero

en este caso, digital, ya que la capacidad de respuesta a los clientes estd en
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constante supervision, para satisfacer sus necesidades, haciendo un seguimiento
de informacion constante para que los comerciantes tengan mucho mas del
conocido marketing mix, incluso puedan ofrecer sus productos o servicios. Todo
esto se caracteriza directamente, e indirectamente a través del efecto mediador
del volumen y la valencia de lo que ofrecen las empresas dando lugar a un
mecanismo de satisfaccion por el cliente. La direccion de las estrategias de
comercializacion es de vital importancia ya que aumenta las expectativas y
valoraciéon de cémo esta compuesto el producto o de que consta el servicio. Las
estrategias de comercializacién se analizan de cerca con las opiniones de los
clientes ya que ellos responden a lo que las empresas ofrecen, poseyendo un plan
de gestion de la reputacién digital. Respecto a la supervision y el estudio de las
redes sociales y la integracion de sitios impulsan a la empresa en una manera
inimaginable. Sin embargo, es necesario seguir investigando cémo las estrategias
de marketing digital y las de comercializacion pueden potenciar las resefias y

mejorar el rendimiento de la organizacion (De Pelsmacker et al., 2018).

El propdésito de explorar las estrategias de comercializacion consta para introducir
las tecnologias a las empresas donde se observaria si le conviene al cliente usar
0 consumir en especial a los clientes potenciales y cumplir satisfactoriamente. La
innovacion para las estrategias de comercializacion es consideradas abierta es la
via para llevar a las empresas al siguiente nivel con la ayuda y la introduccion de
las aportaciones de las tecnologias. Las empresas son flexibles a la hora de
adoptar nuevas tecnologias para asegurarse de que sus estrategias de

comercializacion funcionen positivamente (Alzoubi et al., 2022).
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Una de las formas en que una organizacién puede mejorar el rendimiento de su
inversion en marketing es basar sus actividades de marketing en una estrategia
bien estudiada y basada en datos empiricos para su situacion particular. Entre los
factores que deben tenerse en cuenta en el desarrollo de esta estrategia estan los
activos y habilidades que posee la organizacion, los motores del mercado en
particular, la naturaleza de la competencia, la etapa del ciclo de vida de la industria
o el mercado, y cualquier ventana estratégica que afecte a la capacidad de la
organizacion para competir con éxito en el mercado. Las estrategias de
comercializacion tienden a centrarse en proporcionar productos o servicios de
menor coste que los de la competencia o en diferenciar su oferta de la de ésta, o
en centrarse en un nicho de mercado. Dos ejemplos de industrias que han tenido
que cambiar sus estrategias de comercializacion en respuesta a las cambiantes
demandas del mercado son la industria del automovil y la industria farmacéutica

(Wienclaw, 2021).

Aunque existen enfoques genéricos para desarrollar estrategias de
comercializacion, para tener éxito, la estrategia de una empresa debe girar en
torno a la naturaleza de la competencia en el mercado, la fase del ciclo de vida del
mercado o de la industria, el impacto de los impulsores del mercado, los activos y
habilidades que la organizacion posee o puede adquirir facilmente, la apertura y
cierre de ventanas estratégicas, asi como otros factores relativos a la naturaleza
del producto o servicio que se comercializa. Por ejemplo, si dos empresas
compiten en el mercado para vender articulos practicamente idénticos, lo mas
probable es que necesiten estrategias competitivas diferentes. Una de las
empresas puede tener un mayor historial de excelencia de sus productos o de

servicio al cliente, mientras que la otra puede ofrecer el producto a un precio
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sustancialmente inferior. Por lo tanto, cada estrategia de marketing se elaboraria
para aprovechar los puntos fuertes relativos, restando importancia a las ventajas

de la oferta de la otra empresa o explotando sus puntos débiles (Wienclaw, 2021).

Producto

En todas las empresas se intercambia algo: el cliente paga y la empresa entrega.
El objeto o servicio que se intercambia es el producto de la empresa. Por ejemplo,
los productos de una tienda de comestibles pueden incluir fruta, pan y otros
alimentos. El producto de una tienda de antigiiedades son las antigiiedades que
vende. El producto de una empresa de taxis es el viaje que hacen los pasajeros.
Con la llegada de Internet, los productos también pueden ser virtuales. Pueden
adoptar la forma de compras dentro de un juego, contenidos de entretenimientos
descargados o0 acceso a material s6lo accesible a través de un sitio especifico.
Los productos tienen muchas formas y varian en su naturaleza particular. Algunos
productos son de uso continuo (como las herramientas), mientras que otros se
consumen y sélo pueden utilizarse una vez (los alimentos). Al buscar un producto,
los compradores potenciales pueden buscar dentro de un estrecho abanico de
opciones como un disco de un grupo concreto o de una variedad mas amplia, un
disco de un género, pero no necesariamente de un grupo. El producto concreto
que busca un consumidor también puede determinar la empresa o tienda donde
probablemente encontrara lo que desea. Si el consumidor busca un articulo muy
especializado o raro, buscara en tiendas especializadas mas que en tiendas

generales (Singer, 2023).

El proceso de toma de decisiones de los consumidores representa las fases por

las que pasan los consumidores para llegar a la decisibn de compra. Los
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profesionales del marketing deberian hacer hincapié en todo el proceso de compra
en lugar de concentrarse Unicamente en la decision de compra final. El
comportamiento de compra de los consumidores es multifacético porque hay
varios elementos que se correlacionan con la decision de formar una compra. En
ocasiones, los consumidores dedican menos tiempo a buscar la compra de
productos o servicios de alto o bajo valor, ya que sus necesidades en
determinados momentos tienden a ser mas importantes. Por lo tanto, los
profesionales del marketing deben buscar estrategias innovadoras, ofrecer
servicios superiores y establecer planes de marketing que puedan estimular a sus
consumidores a comprar sus productos y servicios y aumentar su satisfaccion. El
marketing mix se consideraba uno de los aspectos importantes que se asocian
con la toma de decisiones y la evaluacion. EI marketing mix fue definido por Kotler
y Armstrong (2010) en su libro como una serie de variables de marketing que una
empresa puede controlar y mezclar para crear una respuesta deseada por parte

del publico objetivo (Hanaysha et al., 2021).

Tipos de productos

Los productos son lo que la empresa vende, junto con los servicios que presta. En
pocas palabras, un producto es una lista de bienes que un vendedor ofrece a un
cliente a cambio de pago. Los bienes también pueden tomar la forma de un
servicio, como un viaje en tren, comunicacién, etc. Como consecuencia, el
producto es el componente mas significativo de cualquier gestién de la movilidad

(Thabit y Raewf, 2018)

Una parte importante de la gestion de una empresa es el acopio de productos, que

puede hacerse de dos maneras: recopilando articulos existentes o creando otros
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nuevos. La obtencion de articulos requiere mano de obra por parte de la empresa.
En el caso de una floreria, por ejemplo, el vendedor o proveedor necesita cultivar
o recolectar determinadas plantas. Si una planta requiere cuidados especiales 0
esfuerzo para su cultivo, el precio del producto serd probablemente mas elevado.
Si la planta es muy apreciada por su belleza, esto también puede influir en su
precio final. La creacion de productos artificiales (hechos por el hombre) implica
un tipo de trabajo diferente: el de la artesania. El articulo puede ser fabricado por
los propios vendedores o por una empresa asociada con la que el vendedor trata
lo que se conoce como una relacion "empresa a empresa“. En una transaccion,
las dos entidades implicadas se entienden sobre la base de un intercambio que
beneficiara a los negocios de ambas. Se diferencia claramente de una transaccion
en que el comprador suele ser el usuario final. La industria del automovil ofrece un
ejemplo de transaccion: varias empresas crean piezas individuales y las venden
al fabricante de automoviles, que las ensambla y vende el coche completo a los
consumidores. En esta interaccion, ambas empresas se benefician de la

transaccion y contribuyen a una transaccion final (Singer, 2023).

Comercio electronico de productos

La llegada de Internet ha afectado a todos los &mbitos de la actividad humana.
Uno de ellos es el de los negocios. En lugar de limitarse a intercambiar bienes o
servicios fisicos, ahora el comercio puede tener lugar en la esfera efimera del
mundo digital. EI comercio electrénico ha creado una nueva variedad Unica de
transaccion: los productos digitales no tienen peso fisico ni sustancia, pero se
intercambian de forma significativa. Un ejemplo de comercio electrénico es la

pagina web de una empresa. La construccién de un sitio web es en si misma un
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producto, el del programador, y los sitios web permiten a las empresas
promocionar su negocio y vender productos, asi como conectar a sus empleados.
Con la ubicuidad de Internet, se ha hecho casi obligatorio que las empresas tengan
un sitio web. Los sitios que proporcionan productos al por mayor a las empresas
se conocen como sitios de "contratacion electronica". Estos sitios permiten a las
personas responsables del material de oficina y otras necesidades relacionadas
con su negocio adquirir facilmente mercancias sin tener que perder tiempo
buscando en lugares fisicos lo que necesitan. Otra categoria del comercio
electrénico es el "infomediario” (un portmanteau de las palabras "informaciéon” e
"intermediario"). Se trata de una empresa cuyo objetivo es recopilar informacion
(a menudo enlaces a recursos) y catalogarla para facilitar su consulta a grandes
organizaciones. Esto ahorra un tiempo valioso a las organizaciones y les permite

acceder facilmente a los materiales que necesitan (Singer, 2023).

La compra de arte (especialmente musica) en linea ha resultado muy controvertida
a medida que ha ido creciendo la cultura de Internet. Gracias al intercambio de
archivos entre iguales, la musica, los contenidos de video y otra informacion
pueden distribuirse libre y facilmente. Los productores de las obras originales
suelen oponerse a la libre adquisicion de su producto, pero tienen enormes
dificultades para impedir su facil difusion. Aunque constantemente se toman
medidas para reprimir la pirateria en Internet, poco pueden hacer las empresas u
organismos que se oponen a su proliferacién para detener por completo esta

practica (Singer, 2023).
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Precio

El valor es un concepto derivado de las disciplinas de finanzas y economia. En el
ambito de los bienes y servicios, los vendedores y compradores realizan
intercambios de mercancias en transacciones que generalmente ambas partes
acuerdan llevar a cabo en condiciones equitativas. Esto significa que el valor
proporcionado se considera igual o mayor que el resultado obtenido. Este valor es
idéntico al concepto de precio. El precio puede expresarse simbdlicamente como
una cantidad de dinero, como dolares estadounidenses, o puede ser un valor
tangible, como en el caso de dos vecinos que estén de acuerdo en que uno
cortaria el césped del otro a cambio de recibir un céspede recortado a cambio. En
ese caso, el precio de cortar el césped seria el esfuerzo necesario para hornear
una tarta, y el precio de la tarta seria el esfuerzo necesario para cortar el césped

(Zimmer, 2022).

La competencia es esencial para el buen funcionamiento de la economia. En
ausencia de presion competitiva, las empresas adquieren poder de mercado, lo
que a su vez les permite vender bienes a precios mas altos. El poder de mercado
conduce naturalmente a una redistribucion de los recursos de los trabajadores y
los consumidores a los propietarios de las empresas, la cuota de beneficios es
mayor, mientras que la cuota de trabajo a los trabajadores es menor y los bienes
se venden a precios mas altos a los consumidores. El poder de mercado también
tiene efectos sobre el bienestar, debido a los precios mas altos, el consumo es
menor y un nimero suboptimo de consumidores queda fuera del mercado y el
poder de mercado ahoga la innovacion y la inversion (De Loecker y Eeckhout,

2018).
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Debido a las varias partes involucradas en las transacciones financieras, a
menudo existen multiples puntos de vista e interpretaciones de lo que deberia ser
el precio. Esto a menudo conlleva un proceso de negociacién, que, dependiendo
de la etapa de las negociaciones, puede resultar en diversas categorias de
precios. El precio de venta es un tipo de precio que se decide al comienzo de la
transaccion. El precio se define como la cantidad que el vendedor establece para
un bien o servicio, considerando los gastos encargados en la fabricacion o
adquisicion del articulo, ademas del valor que desea por el Vendedor. Por ejemplo,
si un empleado recibe diez délares por hora y usa cinco dolares por materiales
para hacer sillas, y cada silla tarda dos horas en completarse, el costo de la silla
es veinticinco délares, mas cinco délares para los materiales. El precio de venta
seria de treinta ddlares, con veinticinco délares para cubrir los costos de
fabricacién y cinco dolares en beneficio adicional, si un fabricante de sillas quiere

generar un beneficio de cinco doélares por silla. (Zimmer, 2022).

En algunas transacciones, el comprador puede no estar satisfecho con el precio
de venta. Cuando esto ocurre, el comprador puede rechazar la transaccién y
buscar los articulos en otro lugar, o puede proponer al vendedor un precio
alternativo, normalmente inferior al precio de venta. Este precio propuesto, mas
bajo, se conoce como precio de compra o precio de puja, porque es analogo al de
una puja en una subasta. Una vez que un comprador sugiere un precio de oferta
al vendedor, éste debe determinar si el precio de oferta ser4 aceptado o
rechazado. Esta determinacion se basara en la propia situacién financiera del
vendedor, asi como en la relacion, si la hay, entre el comprador y el vendedor. Si
tienen una relacion duradera, es mas probable que haya cierta flexibilidad en los

términos de la transaccion. El vendedor tiene la opcién de aceptar el precio de
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oferta, rechazarlo o hacer una contraoferta con un nuevo precio de venta (Zimmer,

2022).

Suponiendo que tanto el comprador como el vendedor puedan acordar finalmente
un precio, éste se conocera como precio real o precio de transaccion. La teoria
econOmica tradicional afirma que el precio se determina exclusivamente por la
interaccion de la oferta y la demanda de los bienes o servicios que se negocian,
en lugar de ser fijado deliberadamente por la intervencién humana. La oferta
representa la cantidad de bienes o servicios disponibles para la compra, y la
demanda es un indicador de la cantidad de bienes o servicios que los
consumidores del mercado desearian adquirir si estuvieran disponibles. Segun
esta teoria, cuando aumenta la oferta de un bien o servicio en el mercado,
disminuye la demanda a medida que los consumidores adquieren el bien o
servicio. A la inversa, cuando la demanda aumenta, la oferta disminuye porque los
consumidores compran los articulos y los retiran de la disponibilidad para que

otros los adquieran (Borgards y Czudaj).

La teoria del libre mercado se basa en el supuesto de que las fluctuaciones de la
oferta y la demanda son las que impulsan los cambios de precio y determinan el
valor al que se fijara el precio en un momento dado. Esto puede verse en el
ejemplo de una persona que vende cucuruchos de helado. Durante los meses de
invierno, la demanda de helado disminuye porque el frio lo hace menos atractivo.
Al disminuir la demanda, los vendedores de helados intentan atraer a los clientes
bajando los precios. Primero podrian intentar bajar el coste diez céntimos; si esto
no aumenta las ventas hasta un nivel aceptable, entonces podrian bajar el precio

aun mas. Este proceso continuaria hasta que el precio alcance un punto en el que
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las ventas empiecen a repuntar, porque el precio es demasiado bajo para que los
clientes puedan resistirse. A partir de ahi, compradores y vendedores seguirian
realizando transacciones entre si hasta satisfacer la demanda o hasta que la oferta
empiece a escasear. Si la oferta empieza a escasear y la demanda a superarla,
es de esperar que el precio suba, porque los compradores compiten entre si para
poder comprar el producto. Si, por el contrario, se satisface la demanda, habra
mMenos personas que intenten comprar, lo que hara que los precios bajen aun mas

para atraer a mas clientes (Sun y Wang, 2020).

La perspectiva tedrica ha sido la sabiduria convencional durante muchos afios, es
importante reconocer que excluye otros factores que influyen en el precio, como
los impuestos y las tasas reguladoras. El precio también puede verse influido por
el comportamiento de los competidores, como el "dumping" o la inundacién del
mercado con productos a precios bajos, o utilizarse como ventaja para ganar
clientes a los competidores. Un lider en pérdidas, como muchas grandes
superficies, vende algunos productos por debajo del coste de mercado, utilizando
precios superbajos en articulos comunes para atraer a los clientes con el supuesto
de que las ventas de otros articulos compensaran las pérdidas de los productos

rebajados (Zimmer, 2022).
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Plaza

Es importante que el producto esté disponible en los mercados de la ciudad porque
los productos se fabrican para venderlos a los clientes; por lo tanto, es necesario
ponerlos a disposicion de los clientes en un lugar adecuado donde puedan hacer
negocios facilmente. La red de distribucion de la empresa esta compuesta por una
cadena de personas y empresas, incluidos distribuidores, mayoristas y minoristas.
La empresa debe determinar si vende directamente a los clientes o a través de
distribuidores. Puede incluso considerar venderlo directamente a los clientes. Las
cuatro variables relacionadas con la gestion de la movilidad estan relacionadas
entre si. La demanda del producto disminuira y se deseardn menos puntos de
distribucion si el precio del producto aumenta. Por dltimo, pero no menos
importante, el conjunto de gestion de la movilidad puede crear un modelo dindmico
basado en los comentarios de los clientes para mejorar un producto y lanzarlo
como un producto mejorado, ademas de mejorar la calidad de la responsabilidad

de marketing (Thabity Raewf, 2018).

En los ultimos afos, la plaza, es decir, el problema de reconocer la ubicacion de
imagenes ha recibido una atencién considerable por parte de mdaltiples
comunidades de investigacion, que abarcan desde la vision por computador hasta
la robdtica e incluso el aprendizaje automatico. Este interés se debe, por un lado,
a la relevancia que el reconocimiento visual de lugares tiene para muchas
aplicaciones y, por otro, al reto no resuelto de conseguir que estos métodos
funcionen de forma fiable en diferentes condiciones y entornos. La imagen
utilizada en esta tarea y como han evolucionado desde el uso de caracteristicas

artesanales hasta el aprendizaje profundo. Ademas, repasamos cémo se utilizan
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las técnicas de aprendizaje métrico para obtener representaciones mas
discriminativas, asi como técnicas para tratar oclusiones, distractores y cambios
en el dominio visual de las imagenes. El estudio también ofrece una vision general
de las soluciones especificas que se han propuesto para aplicaciones en robética
y con imagenes aéreas. Por ultimo, se ofrece un resumen de los conjuntos de
datos utilizados en el reconocimiento visual de lugares, destacando sus diferentes

caracteristicas (Masone y Caputo, 2021).

Promocion

Considerada también como una politica promocional que es un conjunto de
principios y directrices basados en un analisis de las metas, objetivos, recursos y
planes de una organizacion que se utiliza para ayudar a desarrollar decisiones,
estrategias y planes de marketing. Ademas de la naturaleza del producto o servicio
que se ofrece y las caracteristicas del mercado objetivo, una politica promocional
también debe tener en cuenta la imagen corporativa que la organizacion desea
transmitir al pablico, asi como cualquier consideracion ética sobre su producto o
enfoque de marketing. Por su propia naturaleza, las politicas promocionales deben
diferir de un sector a otro y de una organizacion a otra para reflejar la naturaleza
del negocio y las caracteristicas de wuna organizacion concreta.
Independientemente de que se considere un reto, un juego o el mayor de los
aburrimientos, el marketing es una realidad para todas las empresas. Incluso los
propietarios de pequefias empresas que juran que nunca comercializan sus
productos o servicios lo hacen a través de métodos como el boca a boca y las
redes sociales o empresariales consideradas una promocion. En el otro extremo

se encuentran las grandes empresas con departamentos de marketing

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

: TESIS UANCV \24 | INVESTIGAGION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

independientes y grandes presupuestos de marketing que permiten la creacion de
un personaje corporativo, un alto reconocimiento de la marca, una investigacion
en profundidad y un enfoque multiple para identificar, captar y retener a los clientes

(Wienclaw, 2021).

Como todos los esfuerzos personales e impersonales de un vendedor o
representante del vendedor para informar, persuadir o recordar a una audiencia
objetivo, afirman. El método por el cual una empresa intenta informar, convencer
y recordar a un gran publico sus productos y marcas, directa o indirectamente

(Cordova, 2019).

Ya sea grande o pequefia, la empresa de marketing se enfrenta a una plétora de
formas de comercializar los bienes y servicios de la organizacion. Aunque, en
teoria, uno podria pararse en la esquina de la calle y pregonar los productos de su
empresa, es necesaria una estrategia de marketing mas sélida. El marketing
estratégico es una subfuncion del marketing que examina el mercado para
determinar las necesidades de los clientes potenciales, la estrategia de los
competidores en el mercado e intenta desarrollar una estrategia que permita a la
organizacion obtener o mantener una ventaja competitiva en el mercado. Los
departamentos de marketing pueden elegir entre varias formas de comercializar
los productos o servicios de su empresa, como la publicidad, la respuesta directa,
las promociones de ventas y la publicidad. Sin embargo, por muy bien que se
disefie un anuncio o una campafa de marketing, a menos que se comprendan las
necesidades del cliente, el mercado y el sector, asi como los puntos fuertes y

débiles de la competencia, es poco probable que estos enfoques tengan éxito. El
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marketing estratégico es un enfoque del marketing que ayuda a una organizacion

a afinar su enfoque y competir con éxito en el mercado (Wienclaw, 2021).

El mercado objetivo y la mejor manera de comunicar el valor del propio producto
0 servicio a ese mercado. Para desarrollar una estrategia de marketing viable, hay
que tener en cuenta varias dimensiones clave. En primer lugar, como cualquier
otra estrategia dentro de la organizacion, una estrategia de marketing necesita el
respaldo de la alta direccidn. La estrategia de marketing también es politica por
naturaleza: Las unidades poderosas de la organizacion pueden discrepar sobre la
mejor estrategia de marketing y puede ser necesario negociar un acuerdo o un
compromiso. Las estrategias de marketing también pueden verse afectadas por la
cultura de la organizacion y los supuestos que engendra. Por ejemplo, si la
organizacion siempre ha comercializado sus widgets para ejecutivos, puede que
no vea la posibilidad de comercializarlos para personal de menor nivel dentro de
la organizacion o incluso para uso personal de adultos o adolescentes, con lo que

un segmento importante del mercado no se tendré en cuenta (Wienclaw, 2021).

Antes de poder desarrollar una estrategia de marketing, primero hay que
desarrollar una politica de marketing o de promocién. Estos principios y directrices
ayudaran al departamento de marketing a desarrollar una estrategia de marketing,
un plan de marketing y una combinacion de marketing que ayuden a la
organizacion a alcanzar sus metas y objetivos. La politica promocional de la
organizacion debe tener en cuenta no sélo las caracteristicas del producto o
servicio que se comercializa o el mercado objetivo concomitante, sino también la
imagen corporativa que la empresa desea transmitir al puablico. También debe

tenerse en cuenta cualquier consideracion ética relativa a la comercializacion de
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sus productos. Al desarrollar primero una politica promocional bien pensada, los
responsables de marketing pueden disefiar mejor las estrategias y planes de
marketing que apoyaran a la organizacion en sus metas y objetivos y maximizaran
el rendimiento de la inversion que la organizacion recibe por sus délares de

marketing (Wienclaw, 2021).

3.2. Marco conceptual

3.2.1. Campaiia

Segun Semetko (2023), en la comunicacion electoral, la realidad es bien distinta.
Una vez que se anuncia una campafia, un elemento comun tanto en Estados
Unidos como en Peru es el desencadenamiento de una lucha implacablemente
competitiva por controlar la agenda de los medios de comunicacion, una lucha que
enfrenta no sélo a los candidatos y a los partidos en la contienda por el dominio
de la agenda, sino también a los directores de campafia contra los equipos de las
organizaciones de noticias. Para el personal de los medios de comunicacion, esto
supone un problema, porque pone de relieve su implicacion en un proceso politico,
a pesar de sus afirmaciones ajenas y sus protestas de que se limitan a observar e
informar de los acontecimientos de la camparfa mediante las abnegadas normas

de la objetividad y la imparcialidad.

3.2.2. Clasificacion

Tharwat (2020), nos indica que las técnicas de clasificacion se han utilizado en
numerosas aplicaciones de diversos campos de la ciencia. Existen varias formas
de evaluar los algoritmos de clasificacion. El analisis de estas métricas y su
significado deben interpretarse correctamente para evaluar distintos algoritmos de

aprendizaje. La mayoria de estas medidas son métricas escalares y algunas de
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ellas son métodos gréaficos. Se detallada de las medidas de evaluacién de la
clasificacion con el objetivo de proporcionar los fundamentos de estas medidas y
mostrar su funcionamiento para que sirva de fuente exhaustiva a los
investigadores interesados en este campo. Esta vision general comienza
destacando la definicion de la matriz de confusion en problemas de clasificacion

binarios y multiclase.

3.2.3. Distribuir

Cheng (2018), es considerado la accién de compartir equitativamente avanzada
en una parte fundamental de la futura red inteligente por su inteligencia local,
automatizacion, interoperabilidad y capacidad de alojamiento de recursos
energéticos distribuidos. La tecnologia habilitadora de las microrredes avanzadas
es el sistema de gestion de microrredes centralizados y distribuidos en los niveles
primario, secundario y terciario, a partir de los cuales observamos una tendencia

general hacia la descentralizacion.

3.2.4. Embalaje

Pritchard (2022), los embaladores y empaquetadores son empleados por las
instalaciones de fabricacién y expedicion para organizar y preparar los materiales
y productos manufacturados para el transporte. Los empaquetadores vy
embaladores también se aseguran de que las mercancias se preparan
adecuadamente para evitar dafios durante el transporte. Los profesionales del
embalaje se encargan ademas de garantizar que cada envio se pese y mida
correctamente a efectos de fijacion de precios y envio seguro. Los

empaquetadores y embaladores trabajan en una gran variedad de sectores, desde
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el comercio minorista, la industria pesada y el transporte maritimo hasta los

servicios alimentarios y la fabricacion técnica

3.2.5. Envase

Pritchard (2022), los envasadores y empaquetadores trabajan tradicionalmente en
fabricas, empresas de transporte u otros entornos industriales. Trabajan casi
exclusivamente en interiores. Las lineas de envasado y embalaje se establecen
tradicionalmente en un proceso de cadena de montaje, que requiere que cada
envasador se asegure de que el contenido y el embalaje han sido correctamente
envasados y asegurados por cualquier trabajador que le preceda en los procesos.
Como tal, el puesto requiere una amplia colaboracién. Los empaquetadores
también actlan como responsables de control de calidad en cada estacion de
empaquetado para garantizar la correccion del pedido, la proteccién y la

designacion adecuada del envio.

3.2.6. Etiqueta

Leah y Andreas (2017), es considerada como la arquitectura de la facultad del
lenguaje humano que ha sido uno de los principales focos de la investigacion
lingUistica del ultimo medio siglo. Esta rama de la lingUistica, conocida en términos
generales como Gramética Generativa, se ocupa de la formulacién de relatos
formales explicativos de los fenomenos linglisticos con el objetivo ulterior de
conocer las propiedades del "6rgano del lenguaje”. La serie comprende
monografias y volumenes recopilatorios de gran calidad que abordan estas
cuestiones. La etiqueta abarca desde la fonologia a la semantica, desde la sintaxis
a la estructura de la informacion, desde la linguistica matematica a los estudios

del léxico.
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3.2.7. Intermediario

Rampini y Viswanathan (2019), proponemos una teoria dindmica de los
intermediarios financieros que son mas capaces de garantizar sus créditos que los
hogares, es decir, que tienen una ventaja de garantia. Los intermediarios
necesitan capital, ya que tienen que financiar la cantidad adicional que pueden
prestar con su propio patrimonio neto. Tanto el patrimonio neto de los
intermediarios financieros como el del sector empresarial son variables de estado
que afectan al diferencial entre la financiacion intermediada y la directa y a la
dindmica de la actividad econémica real, como la inversion y la financiacion. La
acumulacion del patrimonio neto de los intermediarios es lenta en comparacion
con la del sector empresarial. EI modelo es coherente con hechos estilizados clave
sobre las recesiones macroeconémicas asociadas a una contraccion del crédito,
a saber, su gravedad, su prolongacion y el hecho de que la gravedad de la propia
contraccion del crédito afecta a la gravedad y persistencia de las recesiones. El
modelo capta la naturaleza vacilante y vacilante de las recuperaciones de las

crisis.

3.2.8. Marca

Brand Management (2021), la gestién de marcas es la practica de gestionar todos
los aspectos de una marca, desde los tangibles como el logotipo y el disefio del
envase hasta el tenor intangible de las emociones que experimenta un consumidor
al adquirir un producto o servicio de marca. Utilizada por primera vez en su forma
moderna por Procter & Gamble en 1931, la gestion de marcas se ha convertido en
un método estandar utilizado por practicamente todas las organizaciones que

comercializan cualquier tipo de producto o servicio. Este articulo comienza
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repasando la historia de las marcas y los origenes de la gestibn de marcas. A
continuacion, examina los dos tipos principales de gestion de marcas, explorando

las filosofias y estrategias organizativas asociadas a cada uno de ellos

3.2.9. Publicidad

Wood y Aronczyk (2020), la publicidad y la transparencia son dos ideas
fundamentales sobre la estructura adecuada de la comunicacion democrética. En
un contexto de absoluta transformacion del discurso publico, ha llegado el
momento de replantearse el valor de estos conceptos y, sobre todo, su relacion
entre si. Este numero especial pretende poner a prueba los supuestos
predominantes sobre estos términos a medida que se reconfiguran en la era actual
de la cultura promocional organizada. Para empezar, la presente introduccion
reformula los conceptos de publicidad y transparencia como herramientas para
analizar y organizar el poder comunicativo, mas que como ideales normativos por
derecho propio. Para ello, presentamos tres argumentos centrales para repensar
la transparencia y la publicidad en la actualidad. En primer lugar, todos los actos
de transparencia implican una redistribucion del poder comunicativo, pero no una
redistribucién inherentemente igualitaria o democréatica. En segundo lugar, la
publicidad es el medio principal por el que la transparencia distribuye el poder
comunicativo. En tercer lugar, los estudiosos deben analizar la transparencia, al

igual que la publicidad, como un campo profesionalizado e industrializado.

3.2.10. Venta

McBroom (2021), nos indica que el desplazamiento de las ventas de las
plataformas fisicas a las digitales ha dado lugar a la necesidad de revisar la forma

en que se realizan las ventas. Estos cambios requieren una estructura dedicada,
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organizada y sostenible que proporcione a los profesionales de ventas las
herramientas que necesitan para aumentar sus cuotas y mejorar las tasas de éxito.
La capacitacién en ventas es un programa que combina las funciones de la
direccion, el marketing y las ventas para construir una estructura pertinente para
formar e implantar las ventas de forma sostenida. Invita a todos los empleados de

una organizacion a participar y formar parte del proceso.
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CAPITULO IV

HIPOTESIS

4.1. Hipotesis general

4.2. Debido a que esta investigacion es descriptiva en su naturaleza, no se
propone ninguna hipotesis porque, como afirman Hernandez y Mendoza
(2018) los estudios descriptivos no examinan relaciones causales o efectos,
sino que proporcionan una descripcion detallada del comportamiento de
una variable dentro de su contexto natural.

4.3. Hipobtesis especificas

La presente investigacion es de caracter puramente descriptivo, centrandose
Ganicamente en una Unica variable de estudio; como resultado, la investigacion no

requiere la formulacién de hipétesis especificas (Hernandez y Mendoza, 2018).
4.4. Variables

Variable Unica: Estrategias de comercializacion
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4.5. Operacionalizacién de variables
Tabla 1

Operacionalizacion de variables

VARIABLE DIMENSIONES

INDICADORES

Estrategias de

Clasificacion del producto
Marca

Etiqueta

Envase o empaque

Embalaje

Producto
Estrategias de Estrategias de
comercializacion Precio

Precio de competencia
Precio de mercado
Precio de costo

Estrategias de

Plaza

Distribucion

Mercado

Estrategias de

Promocion

Promocion y ventas
Campafa publicitaria

Merchandising

Nota. Elaboracion propia
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CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOLOGICO DE LA

INVESTIGACION

5.1. Enfoque de lainvestigacion

5.2. Lainvestigacion actual es cuantitativa ya que se centra en la recopilacion y
analisis de datos numeéricos para entender y explicar un fenbmeno. Este
enfoque pretende descubrir patrones y tendencias con el fin de sacar
conclusiones objetivas a través de técnicas estadisticas para el analisis de
datos y generalizaciones sobre una poblacion mayor (Hernandez y
Mendoza, 2018).

5.3. Meétodo(s) aplicados a la investigacion

La presente investigacion aplica el método deductivo, que como mencionan
Hernandez y Mendoza (2018), Este método sigue una secuencia logica de
razonamiento, comenzando con teorias basicas y terminando con observaciones
especificas. Comienza con una teoria y luego la valida mediante pruebas

empiricas o recopilacion de datos.
Tipo de investigacion

La investigacion actual es fundamental o tedrica, con el objetivo de ampliar las

teorias existentes en un campo determinado. Esto implica un examen exhaustivo
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de los conocimientos, conceptos y modelos existentes con el fin de proponer
nuevas ideas o marcos. La investigacién implica la revision de la literatura, el
pensamiento critico y el andlisis conceptual para proporcionar ideas novedosas y

explicaciones tedricas. (Hernandez y Mendoza, 2018).

5.4. Nivel de investigacién

El presente trabajo de investigacion es de nivel descriptivo pues como afirman
Herndndez y Mendoza (2018), la investigacion descriptiva pretende describir y
documentar las caracteristicas, comportamientos o fenébmenos de un sujeto o
poblacién concretos, proporcionando una descripcion detallada y exhaustiva del

tema de investigacion sin intentar establecer relaciones.

5.5. Disefo de investigacion

Este estudio no es de naturaleza experimental, lo cual implica que no se realizan
manipulaciones de variables ni se utilizan grupos de control. Por el contrario, se
centra en estudiar los fendmenos naturales sin intervenir ni alterar las condiciones.

(Hernandez y Mendoza, 2018).

5.6. Poblacion y muestra

5.6.1. Poblacién

Conjunto de elementos agrupados por ciertas caracteristicas en comun que los
convierte en objeto de estudio, para el presente la poblacién son todos los clientes

de las empresas dedicadas a vender ropa deportiva.
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5.6.2. Muestra

Parte de la poblacion elegida para ser estudiada, para la investigacion se

considera como muestra a 385 clientes, calculado con la siguiente formula:

n= Z2*p*q
eZ
Donde:
v Z=1.96
v p=05
v q=0.5
v e=0.05

5.7. Técnicas e instrumentos de recoleccidon de datos

5.7.1. Técnica

La investigacion usara como técnica la encuesta que como mencionan Hernandez
y Mendoza (2018), es una técnica utilizada para recopilar datos de una muestra
de personas con el fin de conocer sus creencias, comportamientos, experiencias
0 opiniones. Por lo tanto, son un conjunto de preguntas estructuradas que pueden

administrarse de muchas maneras.

5.7.2. Instrumento

El instrumento es el cuestionario que es una herramienta especifica utilizada en
las encuestas para recopilar datos formulando una serie de preguntas a los
encuestados, es un instrumento estructurado que incluye un conjunto de

preguntas predeterminadas y opciones de respuesta y pueden administrarse en
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varios formatos, como papel o electrénico, y pueden ser autoadministrados o

realizados por un entrevistador (Hernandez y Mendoza, 2018).

5.8. Confiablidad y Validez del instrumento

5.8.1. Confiabilidad

La presente investigacibn ha adoptado hacia los objetivos investigativos el
cuestionario creado por Peredo y Altamirano (2020) que tuvo un indice de
confiabilidad con Alfa de Crombach 0,965, lo que indica que indica que tiene una
confiabilidad muy alta. Sin embargo, los cambios que se realizaron para adaptar
el cuestionario mencionado hacia el objeto de estudio también pasaran por un

analisis de confiabilidad.

5.8.2. Validez

El cuestionario creado por Peredo y Altamirano (2020) fue evaluado por expertos
teniendo un alto grado de validez, no obstante, el cuestionario adaptado volvera a

pasar por una validacién por juicio de expertos.

5.9. Procedimiento de tratamiento de datos

En un primer momento, es esencial validar el instrumento que se va a utilizar.
Posteriormente, se creara una base de datos para recopilar las respuestas de los
participantes en la encuesta. Estas respuestas se analizaran con una calculadora
estadistica, lo que permitirA obtener resultados descriptivos (frecuencias) e
inferenciales. La informacién obtenida de este analisis facilitara la formulacién de

conclusiones y recomendaciones concluyentes.

5.10. Disefo de contrastaciéon de hipotesis

Para evaluar las hipotesis, realizaremos una prueba de normalidad.
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CAPITULO VI

RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. Presentacion de resultados

Figura 1
Estrategias de Comercializacion

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

TOTAL b0 — 385
Excelente mbllmmm g0
BUENO  mdi—— 10
Regular mdmdies— g7
Malo ek 57
PéSIMO mBdm 31
0 50 100 150 200 250 300 350 400 450

H% Wi

Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.

Tabla 2
Estrategias de comercializacion

ESTRATEGIAS DE Estrategia de  Estrategia de  Estrategia de  Estrategia de

COMERCIALIZACION Producto Precio Plaza Promocién
CRITERIOS fi % fi % fi % fi %
Pésimo 47 12% 15 4% 63 16% 55 14%
Malo 76 20% 30 8% 85 22% 62 16%
Regular 106 28% 34 9% 89 23% 93 24%
Bueno 83 22% 138 36% 74 19% 99 26%
Excelente 73 19% 168 44% 74 19% 76 20%
TOTAL 385 100% 385 100% 385 100% 385 100%

Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.
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Como se puede observar en la figura 1 y la tabla 2; Las estrategias de
comercializacion de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de
Juliaca, 2023, es buena pues el 36% de los encuestados afirman ello, es asi que
se analizé cada una de las dimensiones que involucra las estrategias de
comercializacion y se denoto que hay deficiencias en la dimensién Estrategias de
Producto ya que el 28% de los encuestados, representados por 106 personas,
afirmaron que los productos que ofrece son regulares; sin embargo, lo que se ha
denotado como rescatable es que la dimensién Estrategias de Precio con el 44%
de los encuestados, representados por 168 personas, afirman que los precios que

ofrece son excelentes y econémicos.
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Figura 2
Estrategias de Producto

ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

0,
0T AL o e 355
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Excelente  biiummn 73
Bueno e 53
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Regular bl — 106
Malo b 76
Pésimo bl 47
0 50 100 150 200 250 300 350 400 450
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Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.

Tabla 3
Estrategias de Producto
E;IIQACI)E[')\IS (I:C_)rNO Clasificacion Marca Etiqueta E&Vpa:c?ug Embalaje
CRITERIOS fi % fi % fi % fi % fi %
Pésimo 21 5% 31 8% 28 7% 36 9% 34 9%
Malo 72 19% 63 16% 72 19% 73 19% 82 21%
Regular 111 29% 132 34% 117 30% 124 32% 114 30%
Bueno 135 35% 113 29% 122 32% 115 30% 107 28%
Excelente 46 12% 46 12% 46 12% 37 10% 48 12%
TOTAL 385 100% 385 100% 385 100% 385 100% 385 100%

Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.

Como se puede observar en la tabla 3 y figura 2; Las estrategias de
comercializacién de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de
Juliaca, 2023, respecto a la dimension Estrategias de Producto, es regular pues el
28% de los encuestados afirman ello, es asi que se analiz6 cada uno de los
indicadores que involucra las estrategias de comercializacion de la dimension

Estrategias de Producto, y se denoto que en el indicador Clasificacion con el 35%
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de los encuestados, representados por 135 personas, afirmaron que los productos
gue ofrece son muy diversos; sin embargo, lo que se ha denotado como rescatable
es que el indicador Marca con el 29% de los encuestados, representados por 113

personas, afirman que las marcas que ofrecen son variados.

Figura 3
Estrategias de Precio

ESTRATEGIAS DE PRECIO

0,

TOTAL

385

0,
Excelente g — 165
0,
Bueno g — 132
Regular  puiddes 34
Malo Rl 30
Pésimo -4%15
0 50 100 150 200 250 300 350 400 450

% mfi

Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.

Tabla 4
Estrategias de Precio

DIMENSION-PRECIO Precio De Precio De Precio De Costo
Competencia Mercado
CRITERIOS fi % fi % fi %
Pésimo 6 2% 8 2% 6 2%
Malo 29 8% 36 9% 30 8%
Regular 58 15% 55 14% 65 17%
Bueno 172 45% 150 39% 168 44%
Excelente 120 31% 136 35% 116 30%
TOTAL 385 100% 385 100% 385 100%

Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.
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Como se puede observar en la figura 3 y tabla 4; Las estrategias de
comercializacion de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de
Juliaca, 2023, respecto a la dimension Estrategias de Precio, es excelente pues el
44% de los encuestados afirman ello, es asi que se analiz6 cada uno de los
indicadores que involucra las estrategias de comercializacion de la dimension
Estrategias de Precio, y se denoto que el indicador Precio de Competencia es
excelente ya que el 31% de los encuestados, representados por 120 personas,
afirmaron que los precios que se oferta son muy econdmicos; por otro lado,
también se ha denotado que el indicador Precio de Costo es el 44% de los
encuestados, representados por 168 personas, afirman que los precios de costos

son muy econdmicos y accesibles.
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Figura 4
Estrategias de Plaza

ESTRATEGIAS DE PLAZA

0,
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Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.

Tabla 5
Estrategias de Plaza
DIMPTX%EN' Distribucién Mercado
CRITERIOS fi % fi %
Pésimo 28 7% 32 8%
Malo 72 19% 84 22%
Regular 116 30% 111 29%
Bueno 120 31% 100 26%
Excelente 49 13% 58 15%
TOTAL 385 100% 385 100%

Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.

Como se puede observar en la figura 4 y tabla 5; Las estrategias de
comercializacién de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de
Juliaca, 2023, respecto a la dimension Estrategias de Plaza, es regular pues el
23% de los encuestados afirman ello, es asi que se analiz6 cada uno de los
indicadores que involucra las estrategias de comercializacion de la dimension
Estrategias de Plaza, y se denoto que el indicador Distribucién es buena ya que el

31% de los encuestados, representados por 120 personas, afirmaron que la
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distribucion es correcta e idonea; por otro lado, también se ha denotado que hay
deficiencia en el indicador Mercado siendo del 29% de los encuestados,
representados por 111 personas, afirman que son regulares e inestables las
promociones que bridan.

Figura 5
Estrategias de Promocién

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

0,
LS N —————
0,
Excelente il 76
Bueno  pdR e o9
Reguler il o3
Malo bl 62
Pésimo  ulidlomm 55
0 50 100 150 200 250 300 350 400 450

% Efi

Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos.

Tabla 6
Estrategias de Promocién
DIMENSION- Promocion Y Camparia Merchandising
PROMOCION Ventas Publicitaria
CRITERIOS fi % fi % fi %
Pésimo 23 6% 29 8% 24 6%
Malo 76 20% 80 21% 90 23%
Regular 107 28% 111 29% 114 30%
Bueno 157 41% 128 33% 109 28%
Excelente 22 6% 37 10% 48 12%
TOTAL 385 100% 385 100% 385 100%

Nota. Elaboracion propia basada en el procesamiento de datos
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Como se puede observar en la tabla 6 y figura 5; Las estrategias de
comercializacion de ropa deportiva en el mercado internacion Tupac Amaru de
Juliaca, 2023, respecto a la dimension Estrategias de Promocion, es buena pues
el 26% de los encuestados afirman ello, es asi que se analizé cada uno de los
indicadores que involucra las estrategias de comercializacion de la dimension
Estrategias de Promocidn, y se denoto que el indicador Promocién y ventas es
buena ya que el 41% de los encuestados, representados por 157 personas,
afirmaron que los productos que ofrece tiene cierta familiaridad con los productos
que buscan las personas; por otro lado, también se ha denotado que hay
deficiencia en el indicador Merchandising siendo del 30% de los encuestados,
representados por 114 personas, afirman que los obsequios o regalos de parte de

los comerciantes hacia los clientes, no son muy comunes.
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6.2. Discusion de resultados

El presente estudio se ha realizado con la primordial finalidad de determinar las
estrategias de comercializacion en el rubro de ropa deportiva dentro del mercado
internacional Tupac Amaru de Juliaca, durante el 2023; para tal efecto el analisis
se baso los cuatro pilares mas importantes de la mercadotecnia pues son la base
para conocer y entender sobre la comercializacion. Para tal efecto, se analizé una
serie de datos, obteniendo como resultado que, en el mercado mencionado, la
linea de venta de ropa deportiva tiene buenas estrategias de comercializacion, lo
cual esta respaldado por el 36% de encuestados, sin embargo, se ha notado
ciertas deficiencias en producto pues los productos no son del todo buenos; la
gente los considera como productos regulares, pero a buen precio, y eso resalta

el trabajo en estrategias de comercializacion.

Asi pues, Yumisaca (2019) realizé una investigacion analizando las estrategias de
comercializacién y como es que estan estrategias influyen en el nivel de ventas,
quien en concordancia con la presente investigacion indica que una principal
falencia que debilita las estrategias de comercializacion es la carencia de
productos por situaciones externas por ello se plantea procedimientos para crear

estrategias de comercializacion infalibles a pesar de situaciones externas.

Asi también, Guevara (2023) realiz6 su investigacion al respecto, analizando estas
estrategias de comercializacion en el sector de ferretero, en la que se dio a
conocer un modelo para determinar realmente los precios adecuados en el
comercio internacional de los productos de diferentes ferreterias. Por su parte
Veladsquez (2019) analizé las estrategias de comercializacibn en una oficina

universitaria donde el producto que ofrecen son las producciones cientificas o de
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literatura; por tanto, sus estrategias deben estar enfocadas a su comercializacion
estable y perdurable para ello planteo un manual de los principales pilares a

tomarse en cuenta para lograr ello.

Asimismo, Guerrero (2021) ha realizado una investigacion sobre las estrategias
de comercializacion como instrumento para incrementar las ventas de una
empresa de Cajamarca; obteniendo como resultado que la empresa que analizo
tiene grandes falencias en sus estrategias de comercializacién pues no coadyuvan
el logro de grandes ventas; sin embargo, esas estrategias si ayudan a que las

empresas a que sean reconocidas por sus clientes potenciales.
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CONCLUSIONES

PRIMERA: Se concluye que las estrategias de comercializacion de ropa deportiva
en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023, posee una buena
gestion puesto que, el 36% de los encuestados precisan dicha informacion que es
buena. Por otro lado, se puso a prueba cada dimension de las cuales tubo
resultados distintos ya que la mayoria de los comerciantes del mercado Tupac
Amaru no cumplen con la presentacion de los productos. Por otro lado, es
aceptable los precios establecidos, sin embargo, las estrategias de Plazas y

Promocién son desconocidas aun por los comerciantes.

SEGUNDA: Se concluye que, dentro de nivel, las estrategias de comercializacion
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023, la
dimension Estrategias de Producto es regular puesto que el 28% de los
encuestados precisan dicha informacién. Por otro lado, los clientes mencionan que
las empresas dedicadas a la venta de ropa deportiva deberian de clasificar los
productos en forma ordenada y de que deberian de tener su propia marca y

etiqueta para que los identifiquen.

TERCERA: Se concluye que, dentro de nivel, las estrategias de comercializacion
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023, la
dimensién Precio es excelente puesto que el 44% de los encuestados precisan
dicha informacion. Por otro lado, los precios zona adecuados para los productos

ofrecidos, y que es favorable tanto para el comerciante y para el cliente.

CUARTA: Se concluye que, dentro de nivel, las estrategias de comercializacion
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023, la

dimension Plaza es buena puesto que el 19% de los encuestados precisan dicha
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informacion. Por otro lado, se menciona que la distribucion de la ropa deportiva no
es adecuada, esto es porque muchos de los productos ofrecidos presentan algun

retraso afectando asi a los clientes.

QUINTA: Se concluye que, dentro de nivel, las estrategias de comercializacion de
ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023, la
dimension Promocién es buena puesto que el 26% de los encuestados precisan
dicha informacion. Por otro lado, los clientes frecuentes mencionan que no hay
muchas promociones dentro del mercado, los comerciantes no estan interesados
en emplear algun tipo de campafas publicitarias para sus productos, cabe
mencionar que los comerciantes no emplean el Merchandising, ya que sus

instalaciones no son adecuadas y no cuentan con un atractivo en sus locales.

OFICINA DE |NVEST|GAC|GN http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

)
TESIS UANCV \2/ | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

RECOMENDACIONES

PRIMERA: Se recomienda que contintien con las estrategias de comercializacion
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023,
donde los comerciantes impulsan sus ventas favoreciéndose a si mismos y a las
personas que compran los diversos productos. Es necesario destacar que
deberian de promover las charlas sobre como ofrecer los productos
adecuadamente, informar a los clientes sobre el material y precios de la ropa

deportiva.

SEGUNDA: Se recomienda que contintden con las estrategias de comercializacion
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023,
donde los comerciantes impulsan sus ventas de este producto. Es recomendable
clasificar los productos de forma adecuada por material y marcas. Y sobre todo
gue cada empresa dedicada a la veta de ropa deportiva deberia de contar con sus

propia marca y etiqueta.

TERCERA: Se recomienda que contindien con las estrategias de comercializaciéon
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023,
donde los comerciantes vente la ropa deportiva. Que sigan con las Estrategias de
Precio, ya que son accesibles y economicos para el bolsillo del cliente siendo
buenos ante la competencia, y que no cuentan con competencia ya que los precios
son establecidos por todos los comerciantes del mercado Internacional Tupac

Amaru.

CUARTA: Se recomienda que contindien con las estrategias de comercializacion
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023,

donde los comerciantes venden la ropa deportiva. Es importante que los
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comerciantes cumplan con la distribucion adecuada, y hacer que el producto
llegue en forma eficiente al cliente, también se recomienda fortalecer la relacion

con los intermediarios potenciales.

QUINTA: Se recomienda que continden con las estrategias de comercializacion
de ropa deportiva en el mercado internacional Tupac Amaru de Juliaca, 2023,
donde los comerciantes venden la ropa deportiva. Que se incluya charlas
constantes para poder realizar promociones y campafias publicitarias
constantemente hacia los clientes, esto fortalecera la relacion que existe entre el
vendedor y comprador, se recomienda también mejoren sus instalaciones y/o
locales de forma ordenada, y asi llamar la atencion del cliente y colocarse en su

mente.
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Anexo 1: Matriz de consistencia

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTIVA EN EL MERCADO INTERNACIONAL TUPAC
AMARU DE JULIACA, 2023

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
Problema general Objetivo general Hipotesis general
¢, Cuales son las Determinar las Dado que esta Estrategias de Clasificacion del
estrategias de estrategias de investigacion es de Variable Unica: Producto producto
comercializaciéon de comercializacion de naturaleza Estrategias de Marca
ropa deportiva en el ropa deportiva en el descriptiva, no se comercializacion Etiqueta
mercado internacional | mercado proponen hipétesis Envase o empaque
Tapac Amaru de internacional Tupac porque, como Embalaje
Juliaca, 20237 Amaru de Juliaca, afirman Hernandez y
2023 Mendoza (2018), los
Problema especifico | Objetivo especifico | estudios descriptivos Estrategias de Precio de
no examinan Precio competencia
PE 1. ¢Cuales son las | OE 1. Analizar las relaciones o efectos Precio de mercado
estrategias de producto | estrategias de causales, sino que Precio de costo
para la | producto para la proporcionan una
comercializacion de | comercializacion de descripcion detallada Estrategias de Distribucion
ropa deportiva en el | ropa deportiva en el del comportamiento Plaza Mercado
mercado internacional | mercado de una variable
Tapac  Amaru de | internacional Tupac dentro de su
Juliaca? Amaru de Juliaca contexto natural. Promocion y ventas
Estrategias de Campania publicitaria
PE 2. ¢Cuales son las | OE 2. Identificar las Promocion Merchandising
estrategias de precio | estrategias de precio
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para la | parala Hipotesis
comercializaciéon de | comercializaciéon de especifico

ropa deportiva en el

ropa deportiva en el

mercado internacional | mercado La presente

Tapac  Amaru  de | internacional Tupac investigacion es de

Juliaca? Amaru de Juliaca caracter puramente
descriptivo,

PE 3. ¢Cudles son las | OE 3. Estudiar las centrandose

estrategias de plaza
para la
comercializacion  de

estrategias de plaza
para la
comercializacion de

Unicamente en una
Unica variable de
estudio; como

ropa deportiva en el | ropa deportiva en el resultado, la
mercado internacional | mercado investigacion no
Tupac  Amaru de | internacional Tupac requiere la
Juliaca? Amaru de Juliaca formulacion de

PE 4. ;Cuales son las
estrategias de
promocion para la
comercializacion de
ropa deportiva en el
mercado internacional
Tapac Amaru de
Juliaca?

OE 4. Analizar las
estrategias de
promocion para la
comercializaciéon de
ropa deportiva en el
mercado
internacional Tupac
Amaru de Juliaca

hipétesis especificas
(Hernandez y
Mendoza, 2018).
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
JUICIO DE EXPERTOS

I. REFERENCIA
1.1. EXPERTO

1.2. ESPECIALIDAD
1.3. CARGO ACTUAL

1.5. NOMBRE DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
TEST DE LIKERT DE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTIVA EN
EL MERCADO INTERNACIONAL TUPAC AMARU DE JULIACA, 2023

1.1. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION: LESLIE MARGOT VILCA PACORI
DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY EXCELENTE
BUENA
INDICADORES CRITERICS ELS Ele "I“’I"l“ ?l‘flr[s’. :If}l:'ﬁ? :I.‘Sl:llf’.
T
s b k|2 || 2 |2|3|2|r|8|8|e|R|e|8|8 (8|82
I. CLARIDAD Esta r.edaclado con lenguaje ><
apropiado
2. OBIETIVIDAD Esta expresado en capacidades
observables
3. ACTUALIDAD .ﬁfdec?xado al avance de la )<
ciencia
4 ORGANIZACION Existe nna mgamucnbg logica
de los items con las variables
Valora las dimensiones en
5. SUFICIENCIA nantidad v ealidad enficientas X
6. INTENCIONA- Adecuado para cumplir los
LIDAD objetivos de la investigacion
7. CONSISTENCIA | Eet besado en aspectos X
tedricos y cientificos
REN Entre las dimensiones,
B/ DRENRERNE, indicadores, items e indices e .
9. METODOLOGIA | L& cstrategia responde al X
proposito de investigacion
RN El instrumento es util y ><
]0 PER TINENCIA adecuado para la investigacién | | | | |
Fuente: Tomado y adaptade de Palomino, Pefia, Zevallos & Lincoln (2015. p. 217).
II. RESOLUCION DEL EXPERTO
2.1. Se acepta () 3.2. 5emodihica( ) 3.3.5erechaza( )
N° DNI ~ FIRMADEL | N°CELULAR LUGAR Y FECHA
EXPERTO

Juliaca,

)2y, 31032 "
il 22 1.0%.1.2024. |

(o) 19758re)
| | | |

Validacion del instrumento
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FICHA DE VALIDACION DE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION:
JUICIO DE EXPERTOS

I. REFERENCIA
1.1. EXPERTO

1.2. ESPECIALIDAD
1.3. CARGO ACTUAL

1.5. NOMBRE DEL INSTRUMENTQ DE INVESTIGACION:
TEST DE LIKERT DE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION DE ROPA DEPORTIVA EN
EL MERCADO INTERNACIONAL TUPAC AMARU DE JULIACA, 2023

1.1. AUTOR DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION: LESLIE MARGOT VILCA PACORI
DEFICIENTE REGULAR BUENA MUY EXCELENTE
BUENA
INDICARORES CRITERICS EELI@ “l‘f'l"“ :lf]:‘ﬁ :ISI:I.“E :ISIZIE
2 Bk lg |2 22|92 |R[1|B|C|IR|R|B|R|R|&|==
e AD Esta @acm& con lenguaje ><
apropiado
2 OBJETIVIDAD Esta expresado en capacidades
| observables |
C a ‘
3 ACTUALIDAD A'..lec?xado al avance de la
ciencia
. Existe una organizacion logica
4. ORGANIZACION ) : X
de los items con las variables
Valora las dimensiones en
5. SUFICIENCIA oantidad v ealidsd enficientas ! X
6. INTENCIONA- Adecuado para cumplir los | I
LIDAD objetivos de la investigacién
7. CONSISTENCIA | Dt basado en aspectos X
tedricos y cientificos
Entre las dimensiones,
% COBERERGIA indicadores, items e indices _—
9. METODOLOGIA | |2 estrategi responde al X |
proposito de invesligacion
“ El instrumento es util y
10~ V?VERTINEN('IA adecuado para la investigacion | | | i X
Fuente: Tomado y adaptado de Palomino, Pefia, Zevallos & Lincoln (2015, p. 217).
1I. RESOLUCION DEL EXPERTO
2.1. Se acepta (X) 3.2. Semoditica( ) 3.3.Serechaza( )
N° DNI FIRMA DEL N° CELULAR LUGAR Y FECHA
EXPERTO
629/3/72 l( Fa™ sl / ﬁ’)’f(of"?/ 22 Juliaca,
| | | | &2...0.00.0.2024. |

Validacion del instrumento
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Anexo 2: Instrumento
CUESTIONARIO
Estrategias de comercializacion de ropa deportiva en el mercado internacional Tapac Amaru
de la ciudad de Juliaca, 2023. Sirvase leer detenidamente el presente cuestionario, y
responder marcando con un aspa (X) en el casillero correspondiente, segun la respuesta que
cree Ud. que es la correcta.
ESCALA DE VALORACION

Siempre Casi Siempre A Veces Casi Nunca Nunca
5 4 3 2 1
N° Preguntas Escala Likert
Estrategias de comercializacion 514(3|2]|1

Dimension 01: Estrategias de Producto

¢, Usted considera que los comerciantes que venden ropa

1 | deportiva en el mercado Internacional Tupac Amaru, clasifican
adecuadamente los productos ofrecidos?

¢, Usted considera que los comerciantes que venden ropa

2 | deportiva en el mercado Internacional Tupac Amaru cumplen
con mostrar, ensefar correctamente el producto?

¢, Usted considera que los comerciantes que venden ropa

3 | deportiva en el mercado Internacional Tupac Amaru, cuentan
con una marca que identifique el producto?

¢ Los comerciantes que venden ropa deportiva en el mercado
4 | Internacional TUpac Amaru, si contara con una etiqueta que
indique el origen y fabricacion, mejoraria su reputaciéon?

¢ Usted esta de acuerdo con que los comerciantes del mercado
5 | Internacional Tupac Amaru utilicen un empaque adecuado para
conservar mejor el producto?

¢, Usted considera la utilizacién de embalaje para proteger al

6 | producto de ropa deportiva que venden los comerciantes del
mercado Internacional Tupac Amaru?

Dimension 02: Estrategias de Precio

¢ Usted esta de acuerdo con los precios establecidos por los

7 | comerciantes del mercado Internacional Tapac Amaru, para sus
productos ofrecidos?

¢, Usted considera que los comerciantes del mercado

8 | Internacional TUpac Amaru, interactan con los precios de los
productos ofrecidos?

9 ¢, Usted considera que los comerciantes del mercado
Internacional Tupac Amaru, existe la ley de demanda y oferta?
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10

¢, Considera usted los precios establecidos por los comerciantes
del mercado Internacional Tupac Amaru, como caro para como
no comprar el producto?

11

¢ Usted esta de acuerdo en pagar un extra por los productos
ofrecidos por los comerciantes del mercado Internacional Tupac
Amaru, por la mano de obra?

12

¢ Usted esté de acuerdo con la fijacion de precios por los
comerciantes del mercado Internacional Tupac Amaru?

Dimension 03: Estrategias de Plaza

13

¢ Usted considera que la distribucion hecha por los comerciantes
del mercado Internacional Tupac Amaru es la adecuada?

14

¢ Los productos ofrecidos por los comerciantes del mercado
Internacional Tupac Amaru, llegan a tiempo a los clientes?

15

¢ Los comerciantes que venden ropa deportiva en el mercado
internacional Tupac Amaru entregan en condiciones adecuadas
el producto?

16

¢, Usted considera que los comerciantes del mercado
Internacional Tupac Amaru, estan enterados de la situacion
econdmica de sus clientes?

17

¢ Esta usted satisfecho con los productos ofrecidos por los
comerciantes del mercado Internacional Tupac Amaru?

18

¢ Considera usted que la segmentacion de mercado establecido
por los comerciantes del mercado Internacional Tupac Amaru,
esta bien establecido?

Dimension 04: Estrategias de Promocion

19

¢ Los comerciantes que venden ropa deportiva en el mercado
internacional Tupac Amaru, realiza promocioén de venta de sus
productos?

20

¢Los comerciantes que venden ropa deportiva en el mercado
internacional Tupac Amaru cuentan con recursos para brindar
promociones, descuentos, regalos a los clientes?

21

¢ Los comerciantes que venden ropa deportiva en el mercado
internacional Tapac Amaru realizan publicidad de sus
productos?

22

¢, Usted compraria mas productos de ropa deportiva en el
mercado internacional Tapac Amaru si le ofrecen campafas
publicitarias indicando la composicion de los productos?

23

¢, Usted compraria los productos ofrecidos por los comerciantes
del mercado Internacional Tupac Amaru, si el local esta bien
distribuido ordenadamente?

24

¢, Considera usted atractivo los locales de ropa deportiva los
comerciantes del mercado Internacional Tupac Amaru?
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VARIABLE:-ESTRATEGIAS-DE-COMERCIALIZACIONz ]

DIMENSION-:- DIMENSION-II:- DIMEN SION-I:- DIMEN SION-IV:-
Neo| ESTRATEGIAS-DE- ESTRATEGIAS-DE- ESTRATEGIAS-DE- ESTRATEGIAS-DE-
PRODUCTOH PRECIOH PLAZAH PROMOCION=

PAP{PPIPIrI PP P P PIr PP PP P P P PP PP ry
18] 2| 35| 4e 5u) Bl 7o 8e 9al 104 114124 138 144 154 169 174 134 194 204 214 224 234 249

o | 4o| 30| 3o| 4o Zo| ?o| 4of 3ol do| 3ol 4o 3ol 4o 3ol 4o do| Jo| Io| 4o So| So| S| do 4::]

20| So| S5o| 4o 4ol d4o| 4ol So| 4o| 4o| S50 So| 4o So| So| So| So| 4o So| So| 4o So| So| So 4::]

o | 20| 2ol 1o 1o 2o| 1o 2ol 20| 2ol 3o 3o 2o 1o 2o 20 2ol 1o iof 4o 4o 3o 3o 3o 4::]

do| 1o 2ol 200 1o 1z| 1o 1= 19 12| 1o 1o 1o 2o 20 10| 2o 1o 2ol 40 4ol 4o| 3o 3o 4::]

Ffo | 4ol 3o| 4o 3o 3z| 3o 4ol 4o 4ol 3o 4o 4o 1o 2o 1o Po| 2o 2ol 4o 4o 3z 30 3o 4::]

o | 3o/ 3o 3o 4ol do| Jo| do| 4o| d4o| 4o 4o do| Zo| 3ol ol 2ol Pol 2ol 2ol 2ol 3o| 2ol 3o 3::]

To| 2ol 2o 2ol 3o 3m| 3o 2ol 3o| Jo| 2ol Zof 3o 1o 1o 2o 20| 20 20| 4o 4o 3o| 4o Jo 4::]

2o | ?o| Zo| 2o 2o Zo| 20 3o 4o 4ol 4o 3o 3o 1o 1z 2o 3ol 2ol 2ol 3o 4o d4z| 40 40 4::]

Oo | 4ol dn| 3o 3n| 3z| 3o 4o 4o| 4o| 4o 4o 4o So| So| 4ol 3ol 4o Sof 10| 1o 2o| 2ol 2o 2::]

100| 4o| 3o| 42| 3g| 3o| 3o| 40| 40| 40| 40| 4o 40| So| So| 4o 50| So| Sof 4| 50| So| 4o dof 4af

110| 4o| 3o| 3o 4o 3o| 3o| 40| 50| 40| 4o 4o 40| Zo| 30| 3o 20| 30| 30| 3o| 40| 3o| 4o 3o 4af

120| 3o| 2ol 2ol 3o| Zo| 2of 3o| 3o 2o 3o 2ol 2ol 2ol 2ol 2of 1ol 1o| Zo| 40| 4o 4o 3o 4o 3::]

130| 3a| 2o 22| 3o| 2=| 35| Io| 3| 32| 3o | Io| 4o 4g| 4=| 4c| F=| 45| 52| 4| Ga| 4| 4] 44

140| 4o| do| 4o 4o 4o| 3o| 5o| 50| 50| 5o 4o 4o| 3o 20| 3¢ 3| 30| 2o 35| 40| So| 5o 5o 5o

150| 3u| Zo| 3z 3g| Zo| 20| 30| 30| 40| 3o 4o 40| So| 4o| 5o 4o| 4o| 40| 40| 40| 3o| 5o 3o 4af

160| 3o 3| 42| 40| do| do| 42| 40| 42| So| 4o Sof 4o 3o| 40| 40| 30| 40| 40| 42| 42| 5o 54| 4o

170| 3u| 3o| 42| 20| Zo| 30| 30| 40| 50| 3o 3o 4o| Zo| 20| 3| 3| 20| 30| 4o| 42| 3o| 3o 4o 3o

180| 12| 2g| 22| 20| 2z| 20| 32| 30| 3o 32| 24| 2o 29 12| 19| 12| 19| 2o 14| 12| 12| 25| 24| 24

190| 4o| 3o| 3o 3o 3o| 4o| 40| 40| 40| 40| 4o 40| 3o| 30| 3o 20| 30| 2o 35| 20| 2o| 25 3o 3af

200| 3o| do| 32| 3o do| 3o| Sof 40| 4o| 4o| 4o 50| 3o| 30| 4| Io| 3o| 3o| 40| 42| 4n| 5o dof 5o

210| 3o| 40| 3o 4o 3o| 30| 40| 40| 30| 40| 4o 5o| Zo| 20| 3| 2o| 3o| 3o| 15| 15| 2o| 25 24| 24

272o0| do| do| 4ol 3ol 3o| 3ol do| 5o S5o| 5o d4o| 4o 4ol 4ol do| 4o| S5o 4o 3o do| do| do| do 4::]

230| 3u| 3o| 3o 4o 3o| 3o| 40| 40| 40| 4o| 4o 40| do| 40| 3o 3| 30| 30| 40| 40| 3o| 3o 3o 3o

24c| 2o 3o| 2o 3o 2o| 20 2ol 20 3ol 20 3o 3o 3o 1z 2o 1o 2o 2o 4o 4o 3z| 40 3o 3::]
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50| 3| do| 3o| 4o 4n| 3o| 4o do| do| 40| 5o So| 50| 4o 4o do| 40| dof 3o 30| da| 30| 44| 447

26o| 3o| do| 3o 3o 3o| 4o So| do| 4o| 4o 4o 4o 2o do| Zo| 2o 4o 2ol 2ol 2ol 3c| 3o 2o Enﬁ

270| 4o| 3o 4o| 3o| 3z| 3o| 4o 4o| 4o 4o| 40| 40| 40| 3o| 40| 3o| 40| 40| 4| 40| do| 40| 4o| 4o

280| 1o| 20| 2o 20| 2o| 10| 20| 20| 20| 20| 20| 30| 10| 20| Fo| 30| 20| 20| 30| 30| do| 40| 3o 4ol

250| 1o 10| 2o 20| 20| 10| 20| 20| 30| 20| 20| 30| 10| 10| 20| 20| 20| 19| 10| 19| 20| 34| 14 147

30o| 3o do| 3o 3o 4o| 3o| 4o do| d4o| 4o 4o 4z 3o 3ol 3o 3o 3z 3o 3o 4o 4o 3o 4o ﬂnh

34o| 3o| 3o 40| 3o| 40| 3o| 4c| 40| 3o| 40| 30| 40| Zo| 3o| 40| 30| 30| 3o| 4| 3o| 3z| 25| 3o A

320| 10| 10| 10| 10| 1o| 10| 20| 20| 20| 20| 20| 20| 10| 20| 20| 20| 10| 19| 10| 34| 22| 45| 24 14

330| 5o 5o| S5o| 3| 4o| 5o 4o S5o| S5o| S5o| So| 4o 3o 4ol 4o 30| 3o 3o 4o 4o So| 5o 4o 15f1:|:r'E

40| 4o| 5o 3o| 40| So| Sof 4o So| 5o 4o| Sof 40| 3o| 40| 40| 40| 40| 40| 20| 20| 10| 20| 10| 247

350 3o| 3o 3o 30| 3o| 3o| 4o 4o| 40| 40| 40| 40| 3o| 3o 3o| 30| 30| 30| 40| 20| So| 40| 40| 4o

36c| 20| 2o| 3o 3| 3o| Zo| 3| 3o Zo| 2o 2o 2o 20| 3o 3o 2o| 20| 2o Zo| 24| 22| 30| 34 347

37o| 2g| 1o| 10| 3g| 1z| 20| 24| 20| 30| 20| 20| 10| 15| 1g| 1o 20| 20| 2o 2o 24| 12| 15| 24 247

80| 4o| 4o 4o| 40| 4o| 4o| 4o 40| 40| 3o| 40| 40| 3o| 40| 3o| 4o 30| 20| 30| 30| do| Fo| 40| 4qf?

39c| 3o 3o| 3o| 2o 2o| Zo| 3o 3o Zo| 2o 2o 3o 20| 3o 3o 2o| 10| 3o 3o| 4| 3o| 40| 44| 447

400| 4o| 40| 4o So| 4o| 4o| 40| 4o| 40| 4o 40| 42| 4o 40| 4o 30| 3o 4o| 40| 4o 3z| 42 5o 4of

41o| 4o| So| 4o So| So| 4o| So| 4o| So| 5o 40| 4z 3| 40| 4o 30| 4o 3o| 4o| 4o So| 42 4o Soff

A20| 4ol 3o| 30| 30| 3m| 4o| 5o 4ol d4n| 40| do| d4o| 4o 40| 4o 3o| 40 3n| In| 3o do| d4e| 3o Znﬁ

430| 3c| 20| 20| 3o 20| 20| 30| 2o 30| 2o Zo| Zo| 3o 10| 10| 1o 3 Zo| 2o 1o 22| 20| 2o 247

44o| 30| 4o| 20| 40| 3o| 30| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 4o 4o| 40| 4o 3o| 3o 4| 4of

450 3ol 2o| 3o 2o 1o 1o 3o 3o Zo| 2ol 20| 3o| 4o 3o 4ol 3o 3o 2ol 3o 3o 4o 40| 4o 4nﬁ

460| 4o| So| 5o So| do| 4o| So| 4o| 4o| 5o So| 4z 3o Zo| 28| 3o| 2o 3| 3o 3g 2z| 2o 2o 3cf

470| 20| 20| 3| 3z| 3z| 22| Zo| 2| Zo| 2o 4| 3z 2o Zo| 19| 1o| 2o 2o| 3o 22| 3z| 3 2| 2ofF

420| 50| 5o| 40| 40| 4o| 40| Sof 50| 4o| 5o 40| 4o 3o| Zo| 34| Zo| 3o 3o| 2o 24| 3o| 2o 34| 3ofF

49c| 20| do| Zo| 3o Po| 4o 4o do| d4o| 4o 4o Sz 3o 3ol 4o 30| 3z 4o 3o Pol 3| 2o 3o zﬂﬁ

50c| 20| 2o Zo| 4o| 1o| 10| 3o 40| 3o 30| 30| 40| 40| 20| 30| 20| 20| 30| 25| 3¢| 22| 22| 3o 37

510\ 2o 20| 3o 30| 3o| Zo| 4o 30| 4o 40| 30| 30| Zo| 3o Zo| 2o 30| 30| 30| 40| do| 40| 3o 347

520| 5o| 4o| 5o 5o 4o| 40| 5o So| 4o| 5o 5o So| 20| 2o 34| 24| 35| 3| 3o| 3o 2=| 24| 34| 2oF

53o| 2ol 2o| 2o 3o Zo| 2o| 4o do| 3o| 3o d4o| 4o 4o 3o 4o 4o 4o 3o 4o 3o 3| 4o 4o 15f1:|:r'E
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82| 5o 5o| 4o| 40| 4z| 4o| 40| 40| 40| 50| So| S5o| 30| 3o| 3o 2a| 30| 40| 40| 44| 4o| 42| 54| 5fF

84o| 20| 3o| 3o 20| 20| 2o| 40| 30| 40| 30| 45| 3o| 30| 40| 35| Sa| 3o| 3o 40| 44| 3o| 4a| do| 4P

850 40| 3o| 4o 30| 3z| 3o| 40| 30| 30| 50| 3o| 3o| 40| 50| 4o Sa| 3o| 40| 3o 3o| do| 4a| do| 4R

86| 50| 4a| 5o| 40| 4z| 4o| So| 54| 5o 50| 5o| 5o| 4o 5o| 5o 4a| 3o| 30| So| 54| 4o| 4a| 4o| 4-]F

87c| 2o 1o| 1o 3a| 2=| 4| 20| 4o g 20| 44| 25| 14| 2o| 22| 2a| 19| 44| 19| 20| 22| 25 -] 14

88| 4o| 4o| 5o| So| 4z| 5o| 5o 40| 5o 50| 44| d4o| 5o 50| 4o So| 5o| Sof 4o 44| 4o| 5o 5o 4R

29| 30| 3a| 3o 30| 3z| 3o| 50| 40| 40| 40| 5o| do| So| 4o| 5o Sa| 4a| Sof 40| 44| S5o| 5| 5o 4R

80c| 3o| 3o| 40| 3o| 4| 30| 40| 4o| 4o| 40| 40| 4| 40| 40| 40| 4o| 4o 40| 35| 3o 2o| 3| 2| 24

94o| 2o 2o 2a| 1a| 1o| 40| 20| 20| 24| 20| 24| 20| 2a| 2o| 10| 4a| 20| 44| 10| 34| 1=| 20| 1] 2R

92o| 2o 2o 30| 30| 30| 20| 40| So| 30| 40| 30| 30| 40| Fo| o] Fo| Fo| Fo| Fo| Fo| 4n| 40| 3o 2oF

9%c| 3ol 4o| 3o| 3ol 4o| 3ol 5o 4o 4o| 4o| 4of So| 4o 3ol 4ol 3o 3o 4o 4o 4o 3o In| 3o 4::11

94c| 3o| 3o| 4o 4o| 4n| 3o| So| 5o So| S5o| 5o/ So| S5o| So| S5o| 4ol 4ol So| d4o| 4ol S5o| 4o 4o 5::]1

950( 3o| 2ol 3o 2ol Zo| 2ol 4ol 3o 3ol 3o| 3o 3o| do| Io| 3ol 4ol 3ol Zo| 3o| 3o 4o 3o 3o Sn]i

96o| 3o 2ol 2o| 1o| 1zo| 2ol d4o| d4o| 4o 4| 4o d4o| 3 20| 2o 30| 3o| 3o 3o 3o 2z| 3 2o Znﬁ

97o| d4o| 4o 40| 40| 4o| 40| So| So| So| 5o 40| 50| So| 40| Sof 40| So| So| 40| 40| 4z| 5o 40| 5off

98o| 3o| 2ol 2o 1o| Z2o| 2o| 1ol 3o 2o 1o| 1o 20| 3o| 2o 2ol 3o 2ol 3o| 3o| 3o 4o 4o 3o Znﬁ

99| 3o| 3o| 30| 40| 3z| 3o| 3o| 40| Fo| 40| 3o| d4o| Zo| 2o| 40| 3| Zo| 3o 3o 24| 2o| 38| 24| F|F

100d 5ol So| 4ol 4ol S5o| 4ol 5o 4o 4o So| 4o Sof 4o| S5o| S5o| S5of 5o 4o 4o 4o 4o| d4o| So Snﬁ

101d 3o| 4o| 3o| ?o| Io| 2ol S5o| 5o So| So| Sof Sof 4o| S5o| 4ol 4ol 5o 5o 4o 4o So| So| 4o -4:|:|]:E

102d 50| 4o| 5o 4| 4o| 4o| 4o| 4o| 4o| 4o| 40| 4o| 40| 40| 4o Fo| 4o 3o| 4o Sof So| do| 4o 4off

103d 1o| 1o| 2o Zo| 1o| 1o| 1o| 2o 1ol 2o 1o 2o 2o 20 1o| 1o 2ol 1o 2o 1ol 2o 1o 2o Znﬁ

104d 2a| 3o 2o 20| 3o| 3a| 30| 30| 2d| 20| 2| 24| 30| 24| 34| 3o 3a| 2o| g 2a| 2a| 24 24| 147

105d So| So| So| S5o| So| So| Sof 5o 5ol S5o| 5o/ d4o| S5o| So| 4ol S5o| 4ol So| 4ol 4ol 4o 5o So 51:|]-'i

106d 4o| 4o 4n| 4o| 4o| 4o d4o| 40| 40| 4o| 40| 40| 40| 40| 40| 40| do| 30| 40| 40| 42| 30| 20| 4ofF

107d 2o| 1o| 3o Zo| 1o| 1o| Zo| 2o 3o/ 2o 2ol 20| 3o 3o 3ol 3o 2ol Zo| 2ol 2ol Z2o] 2ol 1o 'I::IT'i

108d 4o| 4o| 4o So| 5o| So| 4o| So| 50| 4o| 40| So| 4n| Sof 4o do| 5o So| 40| 4o 4o| So| 4o 5of

108d 3o 3o| Zo| 4o| do| 3o| 4ol 4o| 4ol So| 4ol do| do| Fo| 2ol Zo| 4ol Zo| d4o| dof o] 3o 3o 41:]-“

110d 4o| 4ol 4o S5o| So| 5o 5o 5o 5ol S5o| 5o/ 5o 3ol So| 4ol 5o/ 5ol 5o/ 3o| 4ol 4o] 5o 5o 512!1:E

111d 4o| 4o| 4o 4o| 4o| So| 4o| Sof 40| So| 4o 5o 40| 40| 4o| 40| 40| 4o| 30| 4o| 4o| 40| 40| 4off
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84c| 2o| 3o 3o| Zo| Zo| 2ol d4o| 3n| 4o 3o| 4o 3n| 3o d4o| 3ol So| 3o| 3o 4ol do| 3o| 4o 4o 4:‘];5

850| d4o| 3o| 4o| 3ol 3o| 3ol d4o| 3o| 3o 5o 3o 3o| 4o So| do| So| 3o| 4o 3ol 3o| do| 4o 4o 4:‘];5

86o| So| 4o| So| do| 4o| 4ol So| 5ol So| 5o So| So| 4o So| So| 4o| 3o| 3o 5ol So| 4o 4o 4o 4:‘];5

87o| 2ol 1g| 1o 3o| 22| 12| 20| 12| 12| 22| 12| 20| 10| 22| 20| 2o 19) 19| 12| 22 22| 22| 12 12{F

88o| 40| 4a| 5o| So| 42| 5o So| 4o| 5o So| 4a| 40| 50| So| 40| 50| So| So| 40 40| 4z| 58| 5o 4R

89o| 3o| 3o| 3o| 3| 32| 30| So| 4a| 40| 40| S5o| 40| 50| 40| 50| 5o| d4o| Sof 40| 40| So| 54| 5o 4R

90o| 3o| 3o| d4o| 30| 42| 30| 4a| 4a| 40| 40| 40| 40| 4| 40| 40| 40| 40| 40| 34| 3o 2o| 34| 24 2F

91o| 2o| 2o| 2o| 1o| 12| 12| 20| 20| 20| 2o 2o| 2o 20| 2o 12| 12 20| 10| 10| 32| 12| 22| 12 22{F

920| 2o| 2ol 3o 3o| 32| 20| 40| So| 30| 40| 3o| 30| 40| 3| Fo| Fo| 30| Fo| Fo| o 4=| 40| Fo| 2o

93o0| 3o| 4o| 3o| 3ol 4o| 3ol So| 4ol 4o d4o| 4o So| 4ol Io| 4ol o] 3o| 4o 4ol 4o Fo| 3ol Iz -4:|:|]:E

94o| 3o| Io| 4o| 4ol 4o| 3ol So| So| So|f Sof Sof So| So| So| So| 4o 4ol So| 4ol 4o Sof| 4o 4o 5:|:|]:E

950 3o| 2o| 3o| 2o| Po| 20| 4a| 3o| 3o 30| 3o| 30| 4| Fo| 30| 44| Fo| 2o 34| Fo| 4c| 34| 3o 3T

96o| 3m| Zo| 2ol 10| 1z| 2o 4o| 4o| d4o| 4o 4o 40| 3o 20 2o 3ol 3o 3z 3o 3ol 2o 3o 2o 2:|:|]:E

§7c| 4| 4o| 4o| 4o| 4z| 40| 5o 5o So| 5o 4o 5o 5o 4o| So| 4c| So| So| 4g| 4c| 4o| 50| 4| 5oF

98| 30| 2a| Zo| 1| 2| 20| 1a| 3a| 20| 15| 14| 20| 34| 20| 20| 34| 2o| 30| 34| 3o 4c| 44 3o 2F

99o0| 30| 3o| 3o| 40| 3o| 3o 3o| 4o| 3o 40| Fo| 40| 2| 2o| 40| 34| 2o| 3o 34| 2o 2ol 34| 2o FfF

100d S5o| 5S5o| 4o| 4o| So| 4o| So| 4o| 4ol So| 4ol So| 4o So| So| 5o So| 4ol 4o 4ol 4o| 4o So Enﬁ

1019 3o| 4o| 3o| Zo| Iz| 2ol S5of 5ol 5o So|f So| So| 4o| So| 4ol 4ol S5o| S5of 4o 4o So| So| 4o 4:‘];5

102d 5o| 4o| 5o 4o| 4o| 40| 40| 40| 40| d4o| 4o 40| 40| 40| 4n| 3o 40| 3o| 40| So| So| 40| 4o| 4o

103d 1o| 1o| 2o 2o| 10| 1o| 1ol 2o 1ol 2o 1of 20/ 2o 2o 1o| 1o 2o 1o 2o 1ol Zo| 10| 2o Enh

104d Zo| 3o| 20| 20| 3o| 30| 30| 30| 20| 20| 2o Zo| 30 Zo| 3o| 3o 30| Zo| 10| 20| 2o Zo| 24| 1o

4105d 5o 5n| 5o 5o| S5o| 5o 5ol S5o| 5ol 5o 5o 4o 5o 5o 4n| 5o 4n| S5o| 4o| 4ol 4n| 5o Sm 5:|:|r"i

106d 4o| 4o| 40| 4o| 4n| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 4o| 40| 40| 40| 3o| 40| 40| 4n| 30| 2o| 4o

107d 20| 1o| 3o 20| 1o| 1o| 2ol 20| 3ol 2o Zo| 20l 3n| 3o 3n| 3o 2o| 2ol 2o| 2ol Zo| 2ol 1o 1:|:|r"i

108d 4o| 40| 42| So| So| 5o 40| So| So| 40| 40| So| 40| So| 4| 40| So| So| 40| 40| 40| So| 40 5oF

108d 3o 3n| 2o d4p| 4o| 3n| 4ol 4o| 4ol So| dn| 4o 4o 2ol Zo| 2o d4o| 2ol 4o 4ol 3o| 30| 3o 4:|:|r"i

110d dn| dn| 4o Sm| So| So| So| So| 5ol So| So| So| 3n| So| 4n| So| So| So| 3n| 4ol 4m| 5o G- Eﬂh

111d 4a| 4o| 40| 4o| 4o| 50| 40| 5o 40| So| 40| So| 40| 4a| 40| 40| 4| 40| Fo| 40| 4a| 40| 4d] 4
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141d 3o| 3o 4ol 3ol Fo| 4ol 5o So| So| Sof 4o| Sof 4ol 3ol 4ol 3ol 3o 4o 3o 4o do| 4o| 3o -4::]-“

142d 3o 20| 30| 3n| 20| 20| 3o 30| 30| 30| 30| 30| 30| 2o 30| Zo| 30| 20| 30| 30| 4n| 34| 3| FoF

143d So| 4ol 4o| 5ol 4o| 4n| So| So| 4ol 5o S5o| 4o| S5o| 4o do| So| 4ol So| 3o| Sof So| 4o 4o 5:|:|]-'i

144d 3o| 3ol 4o| 4ol Io| 3n| So| 4ol 4ol So| 4ol 4o| 4ol So| do| Sof So| 4o 3o| 3o 3o| Zol 4o -4::]-“

145d Zo| 2of 10| 10| 2o| 1o| 30| 30| 30| 30 3o 30| 10| 20| 20| 10| 10| 20| 40| So| 5o 40| 5o 3o

146d 1o 3ol Zo| 3ol Zo| Zo| 4o do| 4ol do| 4o 4o 4ol 2o 2ol 3o 2ol 3o 3o| Zo| 3o| 2ol 3o ZZI:I]:'i

147d 4n| 4o| 5o 4o 4o| 4o| 5o 4o 40| 30| 40| 40| 30| 40| 40| 40| 30| Zo| 40| 3| 4o| 40| 3o| 3oF

148d Zo| 2o 3o 30| 3o| 2o| 20| 30| 30| 40| 3o 30| 30| 20| 2o 30| 30| 30| 20| 2| 3n| 30| 3o 2o

149d 4o| 3ol 4o 3ol Io| 3n| So| So| Sof 5o 4ol So| 4ol 4o Sof So| 4ol So| So| Sof 4o 4ol 4o Jﬂ-:l:l:r"i

160d 2o 3ol 1o 1o| 3m| 1n| 3o 2ol 3o 2ol 2ol 3o 30| 3o do| 4o| 3ol 4o 4o 3o 3o 4o 4o Jﬂ-:l:l:r"i

154d 3m| Zn| 3o Zo| 1o| Zn| 1o 1o| 1ol 2o 2ol 20| 3o 3o Zo| 3o 2ol 2ol 2ol 30| 3o 3o 2o 2:|:|:r"i

152d 4o| 4o 40| 40| 4o| So| 40| 40| 40| 40| 40| 40| So| 5o 4o| 5o 4| So| 40| 44| 4n| 30| 44| o7

153d 5p| 5n| 3o 5o 3o| S5n| 4ol 4n| 5ol 5o 4o 5o 3o 3n| do| 3o 3n| 4o 3n| 3o 3m| 3o 3o 3::]-“

164d So| So| 5o 5o 3o| 4o 5o 4o| So| 4o So| Sof S5o| S5o| 5o 4o 4o 4o 4o 40| 4o| So| 4o 5::]-“

1565d 3o| 4o 3o 40| 3z| 3a| 20| 20| 30| 30| 30| 30| 2o| 24| 14| 19| 1=| 15| 19 18] 12| 19 19| 147

156d 3m| Zno| o] 1ol 1o| 2n| 5o/ 5ol 4ol 5o 5o 5o Zn| 20| 3o 2o 3ol 3o 2ol 30| 3m| 3o Zo 2:|:|:r"i

157d 4o| 4o| 4o| 4ol 3o| 4o| 4o 4ol 40| 4o| 4ol 4ol 2ol 2of 2ol 20| 4o 30| 2ol 3o 3o 2o 2o 33]‘«‘

158d 4o| 4o 5o 5o 4o| 5o| 5o 5o 50| 4o 4o| So| 40| 5o 5o| 5o 5o S5o| 5o 4a| 5o| do| 44| 4gf

159d 4o| d4o| 4o| S5z So| So| d4o| S5o| So| 4o 4ol d4o| S5o| 5o 4ol So| 3o| 5o So| So| 4o 5o So El:|:|:r'E

160d 3o 2o| d4o| 2m 2| 2o| 4| do| 4o 40| 4o do| 4o 2o 2o Z2o| 3o 3g 2o 30| 2o 20 3o 331‘

161d do| 4o 4o 40| 4o| 4a| 3o 40| 40| 40| 4| da| Fo| 3| 4o| 30| 3| 40| 40| da| dm| 40| 3a| 3P

1624 20| 30| 20| 20| 3o| 30| 30| 3o 20| 2o 20| 2o 3o 20| 20| 20| 3o 30| 3o 20| 2o 3o 3o 207

163d 3o| 4o| 4o 4o 4o| 3ol 5o So| So| Sof Sof Sof S5o| S5o| 5o 5o 4o 3o 4o 40| 4o| 4o S En]i

164d 50| 5o 5o| 5o 5o| 4o| 4o 40| 5o 5o 5o 4o 4o| 4o 4o| 4o| 4o| 4o| 4o 3o| do| Go| do| 4ot

165d 3m| 3ol Io| Zo| Zo| Zn| 2ol 3o| 3ol 2ol 2ol Z2o| 3o Z2o| 3o| 2ol 2ol 3o 1o| Zo| 1o| 20 2o 2::15

166d d4n| 4o| 3o 40| 5o| 4a| 40| 5o 4o| 5o 4| 4a| 40| 40| 5o| 40| 50| S5o| 40| S| do| do| 5o d4of

167d 3o| 4o| 3ol 2ol 3o| 2o 3o So| 3o| 3o| 3o 4o 4o 2ol 3ol 3o 3o 3o 4o 40| d4o| 4o G -4::15

168d d4n| 4o| 4o| 3o| 4o| 4o| 5ol 5ol 5ol 5o 5o 5o 3o| 3m 3m| 3n| 3o 30| 30| 40| S| 3| So Elﬂ]i

169d 3o| 4o 2o| 4o| 3o| 3a| 30| 40| 40| 30| 3| 40| 40| 2o| 2| 30| 3| 20| 30| 44| Fn| 20| 3o| FoF
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170d 20| 20| 14| 10| 1z| 12| 50| S| 40| 5o 5o 54| 2| 3o 4o 20| 24| 3a| 14| 14| 2o| 2| 2d| 24

171d do| 4o| 4o 4n| 4o| 4o| 4o 4ol 3ol 5o 3o do| 3o 2o 2o Z2o| 3o 30| o] 1o o 2o 2o Sn]i

172d 4| 30| 30| 30| 20| 2a| 40| 40| 40| 40| 45| 40| 4o do| 40| do| 40| do| 40| 40| 4| 4a| 3| 247

172d 5So| 4o 5o 5o 4o| 4a| 5o So| So| 5o So| S| 30| 2| 34| 30| 4| 20| 40| 44| 4o| 50| 44] 5oF

174d 3o| 4o| 3o| 4o| 3c| 4o| 4o| 40| 4o| 40| 40| 4o| 40| do| 40| do| 40| do| do| 4| So| 4o| 20| 3oF

175d 4o| 20| 30| 4| 2o| 3c| 50| 40| So| 50| 55| 4o| 5o 40| 5o do| 5o 4o| 4o 40| 3z| 3| 4g| 247

1764 20| 20| 10| 10| 2o| 20| 40| 3o 20| 2o 3o 2o| 3o 19 -] 1o| 3z -] 2o| - 2o 1o 2o 2of

177d 1o| 1o 1o 1ol 1o| 1o| 1o 2o 1ol 1o 2o 2o Zo| 20| 1o| 2o 2ol 2o/ 2o| 1o 1o 1ol 1o 1:‘];‘

178d Zo| Zo| 3o| 1ol 1o| 3o| 3o 3o| 3o Io| Jo| 3o Io| 4o| do| 4o 3ol 4o Io| 4o Jo| Jof Io 2:|:|]:'G

179d do| 4o| 4o| 4o| 4o| 4o| 4o S5o| 4ol So| 5o So| 3o| 3m| do| Io| 3ol 4o 3o| 4o Iz 2ol Iz 2:|:|]:'G

180d Zo| Zno| o] Zo| 3o| 3n| Zo| 2ol 3ol 3o| Zo| Zo| Io| Zo| Zol 2ol 2ol 2ol 2ol Zo| 3o 3o Zo ﬂnﬁ

1214 4o| 4o| 4o 3o| 3o| 5o 5o 50| So| 5o So| So| d4o| 20| 38| Zo| 3o 20| 30| 20| Zo| 2| 40 2oF

1229 3o| 30| 35| 45| 3c| 40| 4c| 40| 4| 45| 45| 40| 4o 45| 40| 4o| 45| 45| 4o| 40| 4o| 44| 5o 257

183d 40| 30| 30| 30| 3n| 30| 4o 40| 40| 40| 40| 4o| 3o| 3o 4o| 4o| 4o| 40| 4o| 4o 3o| 3o So| d4of

1249 3o| 30| 35| 3o| 3z| 30| 4c| 4o| 4| 45| 45| So| 4o 4-| 40| 4o| 45| 45| 4s| 30| 40| 44 35| 3P

1850 Zo| 3ol o] Zo| Zo| 1o| 3o d4o| 3o 3o| 3ol 3o Fo| 3o 3o| Io| Zo| Zo| 3o| 4o 3o 3o Fo _4:'];5

1869 4o| 3o| 40| 4z| 40| 40| 5o So| So| 5o So| 40| 40| 40| So| So| 4o So| 4| So| So| 40| 4o 47

187d Zo| Zn| 3o 2ol 1o| Zn| 2o 3n| 2ol 3o 3o 3n| 3o 2o 3o| 2o 2ol 4o 1n| 2o 1o 1o 1o 1::]-“

188d do| So| 4o 55| So| 4n| So| Sn| 4ol So| 5o 4m| 5o So| So| So| S5n| So| 4n| 4o do| 4o 5o 5:‘];‘

189d Zo| 1o| 1o 2ol 2o| 1n| 2o 1o| 1ol 2o 1o 20| 2ol 1o 1o 1o 3n| 20| 1n| 10| 20| 20 2o an

1909 4o| 4o 3o 42| 3z| 40| 4o So| 40| 5o So| So| 40| 4o So| So| 4o So| 4| 40| 4o| 40| 5o 5oF

19499 do| 3o| 4= 2o 3| 40| 3z 3o Sm| 3o 3m| Fo| 4z 3n| 3m| 30| dn| 4n) 3s| 35| 3= 3z 3o 3:‘1‘

1929 4o| 4o| 4o S5of 4o| 4o| S5o| 5o 4o S5of 4o| 5o 4o| 4o 4o S5o| 4o| 3o| 2o 2o| Zo| 4o 2o 2:‘]'«‘

192d 2o| 3o 12| 20| 1z| 24| 30| 32| 24| 20| 3a| 34| 10| 18| 24 20| 12| 15| 25| 24| 3a| 3o| 24| 24

1949 3o| 5o| 55| 3o| 5| 40| 4o 4o| 4| 45| 45| 40| 40| 4g| 4o| 40| 45| 4o| 3| 3o| 4o| 3| 34| 3T

1954 50| 40| 3o| 20| 2o| 40| Sof 5o 40| 5o 4o So| 4o| So| 4n| So| So| 3o| 4n| 4o 3o 3o 4o 4ot

196d 5o| 5o 5o 5o 5o| 4a| 5o 5o 50| 4o| So| Sa| 40| 5o 5o| 5o 4| S5o| 40| 54| 4o| 40| 54| 5oF

197d 4o| 3o| 40| 4o d4o| So| do| do| So| So| 4o| 4n| So| 4o do| 40| 5o So| 3n| Fo| 34| 3o 34| 34

158d 4o| 4o| 4o 5o 4o| So| 5o 5o 50| 4o| So| 4a| 40| 50| 5o| 5o 4| d4o| 40| 4a| So| 5o 44| d4gF
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198d 2Zo| Zo| 3o Zo| 1o| 1o| 3ol 3o| 3ol 3o| 2ol 3o| do| 2o 2ol 2o 2ol 3o 3o| 2o Z2o] 2o 3o Sn]i

200d 4o 2o| 4o| 4| 3o| 3o| S5o| 4o| So| 4o| So| So| 3m| 4o 4ol do| d4o| 3m 40| 3o 3z 3 3g 3::]1

201q 4o 30| 3o| 4o| 3n| 40| 4o| 4o 40| 4o| 4o d4o| 4o| 4o| 3o 3o| 3o| 2o| do| 4o 2o do| do| 4ot

202d So| So| So| S5o| So| 4o| 4ol 4o| So| S5o| 4o d4o| do| 4o So| So| 4o| So| d4o| 4ol 4o 4o So 5::]1

203d 10| 10| 3o 20| 2o| 20| 20| 2o 20| 2o| 20| 20| 20| 20| 14| 20| 24| 14| -] 2a| 1z| 20 24 2of

204d 3o| 3o 4o 42| 3o| 3a| 40| 40| S5o| 4o| 40| 50| Fo| 40| 3| 3o 3o| 40| Fo| 4a| 3o Fo| 3| 4of

205d 4o| 4o| 4o 30| 4o| 4o| 4o| 4o| 40| 4o| 40| 40| 45| So| 3o Sof 4o So| 4o 40| d4o| 40| 4o| 4gff

206d 2o| 3o 3o 3o| 3o| 2a| 40| 40| 40| 4n| 40| 40| 40| 4| 42| 30| 40| Fo| 35| 3| 2a| 3o 3| FofF

207d 4o| 3o 4o 3o| 4n| 4a| 5o| So| S5o| So| So| 50| 40| 50| So| 40| 40| So| 40| 4a| 4s| 40| 44| 4o)f

208d 2o 20| 1| 20| 1z| 20| 3o| 3| 35| 3a| 3o 3| 2o 2o| 2| 19 4] 1=| 34 18] 12| 28] 1] 2-f

208d 5o| 5o 3o So| 3c| So| So| 4o| 4o| So| 40| 4o| 5o So| 4o do| 4o So| 40| Sof 4o| 40| 4g| 5off

210d 4o| 4o| 4o 4o| 4o| 4o| 4o| 4o| 4o| 4o| 40| 4o| 40| do| 40| do| 4o 3o| 4o Fo| 3o| 4| 4o| 4off

211d 3o| 3ol Io| Fo| Io| Io| 3ol So| 3o S5o| Jo| Io| 4ol Io| Zol Io| 2ol Zo| 2ol 3ol o] Pol Fo Bnﬁ

212d 3o| 3o| Io| Fo| Io| Io| 3ol 4o| 3ol So| Jo| So| Fo| Fol Zol Io| 2ol Io| 2ol PZol o] Jo| Fo Znﬁ

213d 4o| 4o| 3o| 4o| 5o| So| So| So| So| So| 40| 4o| 4o| 30| 4o do| 4o 4o| Fo| 3o 3o| do| 4o| 4off

214d 5ol So| S5o| S5o| S5o| S5o| 5o 5o So| So| Sof So| So| S5o| 4ol 4ol 5o 4o 4o 4o 4o| d4o| So 5:|:|]."G

215q 3o 3o| 40| 40| 3o| 30| 40| 40| 40| 4o| 40| 40| 40| do| 4o do| 4o 4o Fo| 3o| d4o| do| 3o 247

216d 4o| 4o dn| 50| So| 4o S5o| 5o So| 5o| 50| So| 3o 3o| 30| 20| 30| d4n| 4o 40| 4s| 40| S| 5ofF

2197d Zo| 1ol 2o Zo| 1o| 1o| Zo| 2o 1ol 1o 2o/ 1o 1o 20 3o 1o 3o 1o 2o 2ol 2o 1o 2o 11:]-“

212d 4o| 3o 30| 30| 4o| 3o| 4o| Sof 40| 4n| 30| 30| 40| 30| 30| 30| 30| Zo| 30| 3o| 4o 20| 40| 4of

219d S5o| 5o 4o do| 3o| 4n| 4ol do| 4ol 4o| 4o do| do| 3o 3o| 4ol 3ol 3ol 3o| Zol 3o| 3o Go Znh

220d So| 4o| So| 4ol 4o| 4ol 5o 5o So| So| Sof So| 4o| S5o| S5o| S5o| 4o 4o 4o So| 4o| d4o| So Jﬂ-:l:lr"i

2219 So| So| 3o| 5o 4o| 5o 5o 5o So| So| 4o 4o 4o S5o| 4o S5o| 5o 5o 4o 4o So| So| 4o 4:‘];5

222d 2o| 1ol 2o 2ol Zo| 1o| 2ol 2o| 2ol Z2o| 30| 3o 10| 1o 3o 2o 1n| 3o 2o| 2ol 1o] 20 2o 1::]-“

223d 4o| 4o 40| 4o| 3o| 4a| 40| 40| 40| 4o| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 40| 30| 3| 3o| 30| 44| 4oF

224d So| 4o S5o| 4o 50| 5o 5o 5o So| So| 4o Sof 4o S5o| 5o 4ol 40| 5o 4o 4o 4o| So| So 4:‘];5

225d 2o| 1ol 1o 1n| Z2o| 2o| 3ol 3o 4ol 4o 3o 3n| 2o 3o 3o 3o 3n| 2ol 3o| 3o 3m] 4o 3o 3::]-“

226d 4o| 4o| 4z| 40| 4o| 40| 4z| 40| 40| 42| 40| 40| 3o 3o| 2| 30| 3o| 40| 32| 3o 40| 40| 35| 3T

297d 5o 40| S5o| So| 4n| 3o| So| 5o 5o So| 5o So| 4n| 4o| So| So| So| 4n| d4o| 4o 5o do| 4o Soff
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