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RESOLUCION N.° 1338-2024-D-FCA-UANCV-J

Juliaca, 12 de diciembre de 2024

VISTOS:

El Expediente N° 2024-CU-17649 de fecha 27-11-2024 de ESTHER NOEMI APAZA
MARTINEZ, quien solicita nominacién de jurados, fecha y hora de sustentacion, para
rendir el examen de sustentacion y defensa de la tesis titulado: ESTRATEGIAS DE
MARKETING MIX Y VENTAS EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA
CIUDAD DE JULIACA, ANO 2023; conducente para optar el Titulo profesional de
Licenciado(a) en Administracion y Negocios Internacionales, que fue revisada
por el Director de la Unidad de Investigacion y el Decano de la Facultad de Ciencias
Administrativas  Escuela  Profesional  de  Administracion 'y  Negocios
Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con el articulo 8°, numeral b) del Reglamento General de
Grados y Titulos de la UANCYV vigente, es procedente acceder a la peticion del
interesado.

Que, al haber cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de
Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucidon
N° 0294-2023-UANCV-CU-R.

Y estando, la opinion favorable del Director de la Unidad de Investigacion y el
Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas, y las atribuciones que confiere
el articulo 28° del Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a
Grados y Titulos Resolucion N° 0294-2023-UANCV-CU-R. :

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - DECLARAR APTO para la sustentacion presencial del informe
Final de la investigacion (borrador de Tesis), del (la) bachiller; ESTHER NOEMI APAZA
MARTINEZ, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracion y
Negocios Internacionales, en virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - NOMINAR JURADOS para la sustentacion presencial vy
defensa de la tesis a los siguientes docentes ordinarios:

*  PRESIDENTE : Dr. BENIGNO CALLATA QUISPE

# ler. MIEMBRO - Dr. Sc. SONTOTOMAS LICIMACO AGUILAR PINTO
* 2do. MIEMBRO - Dr. APOLINAR FLOREZ LUCANA

*  ASESOR DE TESIS : Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

ARTICULO TERCERO. - PROGRAMAR FECHA Y HORA de sustentacion como se detalla:

* Lugar :salén de Grados vy Titulos
+ Fecha »martes 17 de diciembre de 2024
« Hora :08:00 am

ARTICULQ CUARTO. - DISPONER que la comision de Grados y Titulos de la Facultad,
Secretarias Académicas y Administrativas, quedan encargados del cumplimiento
de la presente Resolucion.

Registrese, comuniquese y archivese.
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RESOLUCION N° 359-2024-Ul-FCA-UANCV-J

Juliaca, 19 de agosto 2024

VISTOS:

El Expediente: 2024-CU-10380 de fecha 12 de agosto de 2024, del Bach. APAZA MARTINEZ
ESTHER NOEMI, quien solicita Revisién del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis) y
el Anexo (04 o 05) “Ficha de Opinién del Informe Final de la Investigacion (borrador de Tesis)”
que fue revisada por el Comité de Investigaciéon de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, las Unidades de Investigacion son unidades académicas que agrupan a docentes y
estudiantes de diversas disciplinas, en razén del desarrollo de investigacion cientifica,
tecnoldgica y humanista de acuerdo al Estatuto Universitario Modificado 2020 de nuestra
primera Casa Superior de Estudios.

Que, el (la) Bach. APAZA MARTINEZ ESTHER NOEMI, quien solicita la revisidon del Informe Final de
la Investigacion (borrador de Tesis) del tema titulado: ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX Y
VENTAS EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO
2023; conducente para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracién y
Negocios Internacionales.

Que, al haberse cumplido con los requisitos exigidos por el Reglamento Interno de Trabajo de
Investigacion Conducente a Grados y Titulos plasmado en la Resolucion N° 0294-2023-UANCV-
CU-R.

Que, el Comité de Investigacion emitio su opinién favorable al Informe Final de la Investigacion
(borrador de Tesis).

Que, el Director de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas,
Escuela Profesional de Administracion y Negocios Internacionales, corroboré el asesoramiento
en el Informe Final de la Investigacién (borrador de Tesis) del Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA.

Estando, la opinién favorable del comité de Investigacion, en concordancia con el
Reglamento Interno de Trabajo de Investigacion Conducente a Grados y Titulos Resolucidn Ne
0294-2023-UANCV-CU-R, de conformidad a lo que establece la Ley Universitaria N° 30220, Ley
de Creacién de la UANCV N° 23738 y Modificatoria N° 24661 y el Estatuto de la UANCY, que
confiere facultades a la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas,

SE RESUELVE:

ARTICULO PRIMERO. - APROBAR_Y AUTORIZAR EL_INFORME FINAL DE LA INVESTIGACION
(BORRADOR DE TESIS), para Ia REVISION DE SIMILITUD TURNITIN, del tema titulado: ESTRATEGIAS
DE MARKETING MIX'Y VENTAS EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA CIUDAD
DE JULIACA, ANO 2023; presentado por el (la) Bach. APAZA MARTINEZ ESTHER NOEMI, para
optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administraciéon y Negocios Internacionales, en
virtud de los considerandos expuestos.

ARTICULO SEGUNDO. - RATIFICAR, como ASESOR al Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

ARTICULO TERCERO. - DISPONER, que la facultad, secretarias académicas y administrativas,
quedan encargados del cumplimiento de la presente Resolucion.

Registrese, Comuniquese y Archivese.

UNIVERSID D ANDINA
SOUEZ

NESTOR CACERES ¥

DISTRIBUCION:

- Decanatura

- Interesado (1)
- Archivo FCA (1)
- SLAP/

Dr.Se. S. Lermico Aguilar Pint
AANRECTOR /
OSSR b in
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&ESOLUCION N.° 1337-2023-D-FCA/UANCV-J

Juliaca, 05 de diciembre de 2023

VISTOS:

El oficio N° 114-2023-UI-FCA-UANCV-J del Director de la Unidad de Investigacion de
la Facultad de Ciencias Administrativas, en el cual remite propuestas de investigacion
para emision de resolucion de aprobacion y autorizacion de ejecucion de la propuesta
de investigacién, respecto al expediente CU-16746, presentado por: ESTHER NOEMI
APAZA MARTINEZ, para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en
Administracion y Negocios Internacionales.

CONSIDERANDO:

Que, el(la) egresado(a): ESTHER NOEMI APAZA MARTINEZ, ha presentado propuesta
de investigacion de acuerdo al Articulo 21° del Reglamento Interno de Trabajo de
Investigacion conducente a Grados y Titulos, aprobado mediante Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R,

Que, mediante Resolucion N° 015-2023-CF-CA-UANCV-J se aprueba la nominacion
del nuevo Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas de la
Universidad Andina Néstor Caceres Velasquez de Juliaca, a partir del 05 de octubre
de 2023, hasta el 31 de diciembre 2023 para los docentes ordinarios y hasta el 07 de
diciembre de 2023, para los docentes contratados, conformado por los docentes: Dr.
Roberto Payé Colquehuanca (docente ordinario), Dr. Robbins Flores Aguilar (docente
ordinario), Dr. Juan Mauricio Pilco Churata (docente contratado), Mg. Jhon Alex
Quispe Mejia (docente contratado).

Que, la Direccion de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas, ha remitido al Comité de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas el expediente CU-16746, presentado por: ESTHER NOEMI APAZA
MARTINEZ, en el cual presenta propuesta de investigacion intitulado: ESTRATEGIAS
DE MARKETING MIX Y VENTAS EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES
MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA, ANO 2023, para optar el Titulo Profesional
de Licenciado(a) en Administracion y Negocios Internacionales.

Que, la revision de la propuesta de investigacion ha sido realizado el 30 de noviembre
de 2023, por el docente: Mg. JHON ALEX QUISPE MEJIA, integrante del Comite de
Investigacion de la Facultad de Ciencias Administrativas, quien ha dictaminado:
opinion favorable, en el formato correspondiente.

Que, la Direccion de la Unidad de Investigacion de la Facultad de Ciencias
Administrativas, solicita emision de Resolucion de aprobacion y autorizacion de
ejecucion de la propuesta de investigacion intitulado: ESTRATEGIAS DE MARKETING
MIX Y VENTAS EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA
CIUDAD DE JULIACA, ANO 2023, presentado por: ESTHER NOEMI APAZA
MARTINEZ para optar el Titulo Profesional de Licenciado(a) en Administracion y
Negocios Internacionales.
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RESOLUCION N.° 1337-2023-D-FCA/UANCV-J

Juliaca, 05 de diciembre de 2023

Estando, en la opinion favorable del Director de la Unidad de Investigacion de la
Facultad de Ciencias Administrativas, de acuerdo a al Reglamento Interno de Trabajo
de Investigacion conducente a Grados y Titulos, aprobado mediante Resolucion N°
0294-2023-UANCV-CU-R, y en uso de las atribuciones que le concede la Ley
Universitaria N° 30220, ley de Creacién de la UANCV N° 23738, y modificatoria N°
24661, y el Estatuto Universitario promulgado por Resolucién N° 0018-2020-UANCV-
AU-R, al Decano de la Facultad de Ciencias Administrativas;

SE RESUELVE:
PRIMERO: Aprobar y autorizar la ejecucion de la propuesta de investigacion,
presentado por el(la) egresado:

.......................................................

: ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX Y VENTAS EN LA
. EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE :
,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,, 5,_LA_Q',UDAD,DEJ.U_L'ACAANQ%QB
:Para  optar el titulo | LICENCIADA EN ADMINISTRACION Y NEGOCIOS :
: profesional de: i INTERNACIONALES :

| Asesorado por el docente - Dr. DAVID J. 'GUTIERREZ MAYTA

§T|tu|o de la propuesta de |
: investigacion:

acuerdo a lo establecido en el Articulo 26° del Reglamento Interno de TrabaJo de
Investigacion conducente a Grados y Titulos, aprobado mediante Resolucién N°
0294-2023-UANCV-CU-R

TERCERO: DISPONER que, el Director de la Unidad de Investigacién de la Facultad de
Ciencias Administrativas, la Direccion de la Escuela Profesional de Administracion y
Negocios Internacionales, quedan encargados de dar cumplimiento a la presente

resolucion.
Registrese, Comuniquese y Cimplase.
TNEST, INIVERSIDAD AN
ZIN0ASA O\ “NESTOR oenes VeLAs Sz
_\’F&," 4,2;;.,
613 DECRNATO g:
)\ Y \*
% ;\%‘{?’QQ
DISTRIBUCION
-~ Unidad de Investigacion (1)
- Asesor
- Interesado (1)
- Archivo FCA (1)
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X Escuela Profesional
O Programa de Segunda Especialidad,
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ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX Y VENTAS EN LA EMPRESA FISHER
DISTRIBUCIONES MINORISTAS DE LA CIUDAD DE JULIACA,ANO 2023

Asesorado por:  Dr. DAVID JUAN GUTIERREZ MAYTA

Es un tema original.

Declaro que el presente trabajo de tesis es elaborado por mi persona y no existe plagio/copia de ninguna
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sefialado incluye responsabilidad pecuniaria incluido el pago de multas u otros por los dafios y perjuicios

que se ocasionen.

Juliaca___ 09 de ABRIL del 2025

Jra del Asesor ‘7{'IW/\/ (obligatoria) Huella
(obligatoria)
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RESUMEN

Investigacion cobra relevancia relaciones de ventas empresa Fisher
Distribuciones Juliaca, 2023. Es un trabajo enfoque cuantitativo, deductivo,
aplicativo y transversal. Hemos empleado el cuestionario para llevar la etapa de
acopio de informacion y procesar con apoyo de pruebas y estadistica. Poblacion
190 clientes, muestra 127 usuarios. Hecho analisis Alfa de Cronbach muestra
resultados positivas y significativas.

Resultado de la investigacion ha conllevado descifrar relacion significativa de
estrategias de marketing y ventas empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 2023.
Conclusion: la empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 2023 es 0,874 brinda
relacion muy buena significativa con la prueba Alfa 0,05.

Palabras claves: marketing, ventas, estrategia.
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ABSTRACT

The main objective of the research was to determine the relationship between
marketing and sales strategies in the company in the company Fisher
Distribuciones Minoristas in the city of Juliaca, Year 2023. For this research, the
guantitative approach has been used, the method was deductive, the type of
research was applicative, the level of research used was correlational, the
research design used was non-experimental cross-sectional research, to collect
the data the survey technique was used and the instrument that was applied was
the questionnaire. There was a population of 190 clients with a sample of 127
clients. The reliability of the instrument was evaluated using the Cronbach's Alpha
analysis statistic, which yielded a final result of 0.857, which indicates that the
internal consistency of the tool (the questionnaire) is good. In the results, the
relationship was obtained 0.874, according to Spearman'’s Rho statistic and with
a P-value of 0.000 which is less than the Alpha 0.05, calculated with the Kendall
Tau-b statistic, in this sense it was concluded that there is a positive or significant
relationship between the variables marketing and sales strategies in the company
in the company Fisher Distribuciones Minoristas of the city of Juliaca, Year 2023.
It was concluded according to the data analysis, that the marketing mix and sales
strategies in the company in the company Fisher Distribuciones Minoristas of the
city of Juliaca, Year 2023. is 0.874 which means that there is a very good or very
significant positive relationship between the marketing mix and sales strategies
in the company in the company Fisher Distribuciones Minoristas of the city of
Juliaca, Year 2023. The p = value is 0.000 which is less than Alpha 0.05
concludes that it is significant.

KEYWORDS: Marketing mix strategies, sales.
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INTRODUCCION
La investigacion nos ha motivado encontrar coherencia del uso de estrategias en
el proceso de venta productos empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 2023.
Las estrategias adecuadas que aplican las diferentes empresas para el
asentamiento y expendio de mercaderias al publico usuario asumen bajo
responsabilidad del personal altamente preparado y especializado para
desenvolverse segun los indicadores de las variables empresariales, tales
exhibicion de productos, precios en competencia, ubicacidon de plaza y
promocién como elementos novedosos para el usuario donde la empresa Fisher
mediante un estudio de mercado puede establecerse con frialdad y solvencia
economica.
Cuando la empresa no logre salida de sus “productos en forma satisfactoria
indica que existe muchas fallas a nivel interno de la empresa, puede ser
temporada propicia de expendio de mercaderias, falta de capacitacion de
empleados pro areas, mala estrategia en la formulacion de marketing, etc. Como
empresarios, existen prioridades absolutas en la posibilidad de lograr buenas
ventas a fin de esperar aumento de capital “presupuestal.
El planteamiento que persigue nuestra investigacion es encontrar en el proceso
de la estrategia metodoldgica relacion del diagnostico ventas productos empresa
Fisher Juliaca, 2023.
Tesis tiene seis capitulos:
Capitulo I, presentamos realidad problematica.
Capitulo Il, se describen los objetivos.
Capitulo Ill, enmarcamos el Marco teérico, antecedentes y tedrico conceptual.

Capitulo IV, se muestra las hipoétesis y operacionalizacion de variables.
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Capitulo V, analizamos procedimiento metodolégico y contrastacion hipétesis.
Capitulo VI, resultados obtenido a través de la interpretacion de datos.

Finalmente, referencias
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. PLANTEAMIENTO

Fisher distribuciones tiene su sede de distribucion comercial en Juliaca.
Esta Empresa ofrece venta de alimentos, bebidas y tabaco. Fundada en 2020.

Empresa Fisher Distribuciones presta productos al publico consumidor en
forma deficiente por falta de trabajadores expeditos y conocedores con
experiencia en venta de bebidas con una estrategia preparada en el marketing
de captar nuevos clientes y aumentar el presupuesto comercial.

Las estrategias de marketing es una instancia tan importante para
establecer y ubicar la mercaderia ofreciendo al cliente las ventas que sea
provecho tanto para la empresa y el cliente consumidor.

Cando existe acciones negativas en el expendio de la mercaderia, necesita
realizar estudio de acciones negativas cometidos por los trabajadores de la
estrategia y su implicancia al servicio de la comunidad consumidora.

1.2. DELIMITACION
1.2.1. Delimitacion espacial

Su sede central es la ciudad de Juliaca
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1.2.2. Delimitacion social
El Nivel de proveedores, comerciantes y publico en general, involucrada en
la comercializacion de productos que expende Fisher Distribuciones.
1.2.3. Delimitacién Conceptual
Marketing Mix, estrategias de mercadeos de los productos y servicios
puesta en venta productos y utilidades obtenidas para la empresa Fisher
Distribuciones.
1.3. FORMULACION
1.3.1. Problema general
¢, Qué estrategias percibe Marketing Mix y Ventas Fisher Distribuciones
Juliaca?

1.3.2. Problemas especificos

P.E.1. ¢ En qué condiciones se relaciona estrategias de productos y ventas

empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 20237

P.E.2. ¢Qué condiciones estratégicas se relaciona estrategias de precio y

ventas empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 2023?

P.E.3. ¢ Como prevé relacion estrategias de plaza y ventas empresa Fisher
Distribuciones Juliaca, 2023?
e P.E.4. ;Cbémo influye promociony ventas Fisher Distribuciones Juliaca, 20237
1.4. JUSTIFICACION

Justificacion tedrica

Nuestro trabajo precisa conocimiento tedrico de precisiones conceptuales
de exhibir venta los productos emprenden Fisher Distribuciones en busqueda

de captar nuevos clientes y aumentar el presupuesto comercial a favor de la
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empresa. Pues bien, nuestro trabajo contextualiza relaciones de aspectos
tedricos de venta productos Fisher Juliaca, 2023.

Justificacion practica

El prestigio y desarrollo efectivo de una empresa en cuanto se refiere
rentabilidad econdmica a la etapa de distribucion del personal especializado en
las areas de responsabilidad interna de la organizacion, pues es aqui donde la
empresa y los trabajadores muestran resultados 6ptimos en el aumento del
presupuesto comercial La empresa de ventas productor entidad tiene como
objetivo lograr aumento de capital econdmica duplicando el presupuesto inicial
cumpliendo con las recomendaciones determinadas en su oportunidad.

Justificacién metodoldgica

Una buena organizacién y direccion de una empresa depende de la
aplicacion precisa y estratégica de la metodologia aplicada. Pues bien, los datos
gue se acopian estrategias publico consumidor requieren depende de la

sapiencia competente de los responsables de cada area.
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CAPITULO Il

OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GENERAL
Identificar percepcion de estrategias de ventas Fisher Distribuciones
Juliaca.

2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

O.E.1. Identificar ventas empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 2023

O.E.2. Determinar relacién precio y ventas Fisher Distribuciones Juliaca,

2023.

O.E.3. Explicar relacion plaza y ventas Fisher Distribuciones Juliaca, 2023.
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CAPITULO 1lI

MARCO TEORICO

3.1. ANTECEDENTES
3.1.1. A nivel internacional

Barroso (2019) Objetivo: “Disefar estrategias marketing de la empresa
Heder's Cantén Cevallos, Ecuador’. Argumentacion: empresa Heder's
produccion y comercializacion calzado para damas, caballeros, y nifos.
Metodologia: cuantitativo, descriptivo, deductivo-inductivo, analitico-sintético.
Recoleccion de informacion empleamos encuesta. Resultados: los diferentes
tipos de marketing ayudo a la organizacion a elaborar diagndsticos para preparar
estrategias adherentes en el mercado. Propuesta implementar ventas para
obtener buenos resultados con nuevos clientes para aumentar el presupuesto
comercial.

Machuca (2022) Problema: ausencia canales de distribucion,
comunicacion de estrategias afecta a los clientes en la adquisicion de. productos.
Estrategia: enfoque cualitativo y cuantitativo, revision bibliografica. Técnica de
investigacion realiz6 encuesta con la finalidad de recibir diversas opiniones de
ingreso de ventas. Conclusién: relaciona gestionar empresa YanPer.

Macias & Pilaguano (2023) Investigacion: método deductivo,

bibliogréfica para la informacion de variables para describir caracteristicas del
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problema. Como técnicas se la entrevista y la encuesta. Poblaciones habitantes
del canton Valencia 397 personas. Conclusion: la demanda de nuevos sabores
de postres para captar nuevos clientes en el mercado.

Cuevas & Martinez (2023) Trabajo: “Empresa Social Helados Panda, El
Alto carretera a Viacha, Bolivia”. Objetivo: cumplir ventas y determinar solucion
disefiando venta helados Panda Viacha. Estrategia: busqueda de plazas,
precios y promocion de Helados Panda en el mercado competitivo donde la
empresa producto exquisito en la satisfaccion del consumidor. Resultado:
consumo de helados de diferentes sabores, tamafio y precio justo enaltece al
consumidor.

3.1.2. A nivel nacional

Pinegro (2020) “Estrategias Marketing Mix, modelo SAVE molino “Espiga
del norte Lima”. Objetivo: Demostrar influencias Estrategias Marketing Mix,
venta Molino “Espiga del Norte. Metodologia: investigacién aplicada, nivel
propositivo, métodos comparativos; disefio descriptivo. Poblacion conformada de
110 clientes.

Yataco (2021) Marketing Mix ventas Botica Universal, Arequipa”.
Metodologia: Poblacion 20 personas del area administrativa. Recoleccion de
datos mediante cuestionario. Resultado: relacidn significativa Marketing Mix y
Ventas, 25% nivel regular, 75% nivel eficiente; 30% ventas regular, mientras 70%
eficiente.

Almeyda (2022) Objetivo. determinar influencia Venta productos Yellow
S.A.C. Metodologia: disefio no experimental. Muestra 37 trabajadores de

empresa. Instrumento toma de datos cuestionario, escala tipo Likert. Resultado:
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0.610 indica relacién de variables y correlacion moderada. Conclusiones:
existe relacion optima de variables dependiente e independiente.

Del Rio (2024) Descripcion: La empresa tiene mas de 20 afos
distribuyendo helados D’Onofrio en el mercado peruano produccion a merito de
ingenieria industrial. Metodologia: tipo descriptivo y correlacional. Se ha
realizado encuesta a los clientes ventas del producto. Poblacién 358 clientes. La
informacion ha sido tratado con la escala Likert donde se pudo evidenciar
influencia de estrategias que impulsen las ventas.

3.1.3. A nivel local

Estela (2020) objetivo: “Determinar estrategias marketing vy
comercializadora agua de mesa, Puno. Metodologia: Muestra 150 trabajadores.
Resultados: logran evidenciar los resultados aplicando prueba Chi cuadrada
calculada mayor Chi tabulada, obteniendo valor 0.000, significa influencia
significativamente ventas agua de mesa. Se considera hallar dimensiones de
promocién en el mercado marketing nivel alto 56,0% afirmando la empresa logra
buenos resultados en la venta y atrae nuevos clientes en la adquisicion del
producto.

Bejar (2020), Titulo: “Importancia del Marketing Mix artesanas Awana Wasi
distrito Atuncolla, provincia Puno. Descripcion: Puno es una regidén de gran
potencial turistico, su artesania, sus restos arqueoldgicos, su lago muestran
buena rentabilidad para las asociaciones que muestran los clientes turistas y con
los ingresos econdmicos solucionan problemas de marketing e ingreso
presupuestal. Artesanias Awana Wasi Atuncolla producen mercaderia alto nivel
confeccion buenos producto, estan ubicadas en mejores plazas, precio,

promociones estratégicamente establecidas. Metodologia:  descriptivo y
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deductivo, disefio no experimental. Se ha utilizado entrevistas a las artesanas
sus apreciaciones venta de sus productos. Resultados: la venta de productos
artesanales entra una etapa de competitividad con asociaciones de otras
regiones, obliga mejorar la técnica de tejido, muestra y colores para elevar el
nivel de ingresos para subsistir las familias que estan constituidas.

Sanchez (2019), trabajo: “Marketing de ventas de lacteos Moyandina,
Ayaviri — Puno 2018”. Objetivo: Evaluar estrategias Marketing Mix ventas de
lacteos. Metodologia: descriptivo. Técnicas recoleccion datos encuestas,
entrevista, documentaria e instrumento cuestionario. Poblacién 350 y muestra
120 clientes. Conclusiones: 55.00% clientes tiene percepcion favorable del
producto, 57.08% estan acuerdo el precio, 55.21% buen mercado de venta. Se
deduce estos elementos muestran nivel aceptable. 55.75% indican buenas
expectativas del consumo de lacteos. En 2017 han obtenido S/. 791,083.00
ventas del producto, 2018 fue S/.854,915.00, el incremento fue S/. 63,832.00
corresponde 7.5%. Las mejores épocas de venta de lacteos fueron marzo hasta
agosto. La disminucion de ventas fueron temporada de lluvia de noviembre hasta
febrero.

Martinez (2019) Descripcion: el propoésito es expandir nuevos mercados
y obtener nuevos clientes e incrementar ventas y ganancias econdmicas.
Metodologia: investigacion transversal, cuantitativo, correlacional, disefio no
experimental. Se ha utilizado el cuestionario, entrevistas y encuestas para
acopiar datos. La muestra probabilistica ha sido 81 personas. Conclusién: ha
incrementado nuevos consumidores con la innovando en el etiquetado, mejores
precios, buena ubicacion del mercado, buenos canales de promociéon mediante

las redes sociales.
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Apaza (2019). Metodologia: correlacional, no experimental. Técnica
acopio de datos mediante la encuesta, dimensiones de estrategias. La venta se
ha realizado en diferentes puntos en la ciudad de Puno donde ha determinado
estrategias aplicada, cuya dimension de coeficiente r = 0,886** y el valor de
satisfaccion del cliente fue 0,519**, estrategia de precio es 0,625** y ubicacién
de la plaza 0,695**. Conclusion. Marketing Mix constituye 78% satisfaccion del
cliente.

3.2. BASES TEORICAS
3.2.1. Marketing

Armstrong (2012), es una estrategia consiste atraer nuevos clientes para
crecer ganancias del presupuesto de una empresa”

Kotler (2017), es la promocion de bienes y servicios a favor de
consumidores, mediante la creacion de planes innovadoras a satisfaccion de los
clientes consumidores segun las demandas e intercambios de productos.

Ferrel y Hartline (2012), son investigaciones de mercado, creacion marcas,
promociones de ventas y otras actividades de marketing.

Mesa (2012), satisfaccion de venta de productos segun necesidades del
cliente, implementacion efectiva y la captura de valor a través de clientes
satisfechos son clave para el éxito del marketing”
3.2.1.1. Estrategias Marketing Mix

Se refiere a las decisiones estratégicas que una empresa toma respecto a
estos elementos para diferenciarse y captar valor de los consumidores. Segun
Armstrong y Kotler (2015), una estrategia de Marketing Mix eficaz involucra un

equilibrio adecuado de productos.
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Las estrategias se ajustan continuamente funcion del analisis del
comportamiento de los clientes de la exposicién de productos en el mercado.

Los productos son adquiridos segun las caracteristicas del mercado que
dirige la empresa. Las estrategias son equivalentes para crear nuevo valor
convincente en el mercado competitivo de acuerdo a las expectativas de los
consumidores.
3.2.1.2. Dimensiones Marketing Mix

Producto

Kotler & Armstrong (2009) "en un bien donde un consumidor adquiere para
satisfacer un deseo".

Niveles de producto
a) Producto basico

Son articulos que el consumidor adquiere del mercado para satisfacer las
necesidades basicas. Por ejemplo, compra productos alimenticios, CUtiles
escolares, etc.
b) Producto real

Son productos tangibles que se caracteriza segun las cualidades de
envase, estilo, calidad y marca.

Producto aumentado

Son productos innovados que una empresa ofrece al cliente consumidor
segun las ventajas en el mercado con caracteristicas de aval, seguridad de

postventa.
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3.2.1.3. Clasificacion de productos

Es necesario ejecutar una clasificacion de productos de acuerdo a las
necesidades que el publico consumidor necesita para la satisfaccion de sus
necesidades.
a) Bienes de consumo

Estos productos estan destinados a ser utilizados por clientes finales sin
obtener ganancias. Los clientes pueden dividir estos bienes segun sus
preferencias de compra.
b) Bienes de conveniencia

Son productos que se adquiere sin problemas ni esfuerzo forzada a precios
bajos.
c) Bienes de comparacion

El consumidor busca la oferta del producto y adquiere facilmente a precios
comodos.
d) Bienes de especialidad

El consumidor obtiene productor en la busqueda por mucho tiempo, es la
marca de preferencia.
e) Bienes no buscados

Son productos no deseados, no tienen confianza y requisito de preferencia,
el cliente consumidor detesta el bien.
f) Bienes industriales

Productos innovados en las grandes instalaciones de fabricas para el

cliente consumiros.
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3.2.1.4. Precio

La opcidon mas sencilla es consultar el diccionario. Existe una variedad de
definiciones. En si, entendemos por precio el valor monetario que equivale un
producto.
Importancia de precios
a) Segln la economia

Aqui prima el valor de un bien conforme a la oferta y demanda y el beneficio
gue desea el cliente consumidor.
b) Para la empresa

Es el valor monetario del bien que ponen las organizaciones con la vista de
obtener ganancias destinando porcentajes a los pagos de trabajadores,
publicidad, etc.
3.2.1.5. Objetivos de fijacidén de precios

Todos los trabajadores estan enfocados en la fijacion precios presupuesto
comercial. Veamos:

Venta

Los empresarios con sus gerentes de negocios han visto dos tipos de
objetivos:
a) Aumento nivel de ventas

Este tipo de objetivo tiene como vision principal aumentar nivel de ventas
previendo incrementar ganancias al margen del precio regular,
b) Mantener precio en el mercado

En el contexto de la competitividad del costo de los productos en el mercado
entra la etapa de Marketing para conjugar el aumento o disminucién de valor del

articulo en el mercado con contraste con otras empresas.
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3.2.1.6. Objetivos de utilidades

Las presiones de costos de los productos han llevado a la determinacion
segun el movimiento de menor a mayor porcentaje de fijar los precios casi
estables para lograr metas financieras con atencion a las ganancias.
3.2.1.7. Objetivos competitivos

Este caso ocurre en el mercado donde existe constante movimientos de
bienes y cambio de costos y por su puesto competencia en mantener el precio
de la mercaderia. Existen dos tipos de dimensiones para estabilizar los precios:
fijar el tamafio de la empresa y entrar a una etapa de contraste con otros
productos similares para enfrentar la competencia.
3.2.1.8. Factores determinantes del precio

Para determinar un precio justo y deseado por los clientes de un producto
recurre a ciertos condicionantes para establecer el precio: pues bien, los factores
determinantes varian de la marca distribuidora, 6ptimo en el consumo,
durabilidad del producto, etc.
a) Demanda estimada

La fabrica y produccion de productos para el consumo de clientes es a
solicitud del diagndstico y Marketing de una empresa para determinar proyeccion
de la mercaderia en el mercado competitivo con otros bienes similares y fija en
colocar los costros conforme prima la demanda estimada. La demanda es
respuesta del Marketing realizado por especialistas donde priman constantes
cambios de precios por épocas y periodos del requerimiento del producto.
b) Costos

Algunas empresas han fijado precios de productos en funcion del

requerimiento del cliente consumidor; pero, realmente, los costos, por una parte,
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es el producto de la< demanda del cliente, también requiere denominar el precio
del uso de la tecnologia innovadora.
c) Competencia

La competencia es un mecanismo que juega papel importante em toda
actividad, ya sea en el aspecto comercial, puesta en mercado de productos,
actividad deportiva, cognitivo, etc. Hablando en el campo de la competitividad de
productos obliga a la empresa tomas acciones cambio de estructuras donde la
determinacién de precios entra en una competencia dubitativa de acuerdo a las
peticiones y demandas de los consumidores; en realidad, los precios cobran
acciones competitivas hasta extremos comerciales.
d) Participacion meta en el mercado

Los precios se encuentran en una etapa crucial del esfuerzo de una
empresa por aumentar su participaciéon en el mercado. La agresividad, que
implica establecer para ofrecer una estrategia comunmente utilizada.
3.2.1.9. Promocién

Se considera un medio donde los clientes buscan momentos para persuadir
sus necesidades a fin de potenciales sus emociones de las personas utilizando
medios para comunicarse directamente con sus clientes.
3.2.1.10. Métodos promocionales

Los métodos promocionales ayudan al departamento de marketing a lograr
sus objetivos. La promocion puede ser personal, también enmarcado en la
publicidad, promocion prevista de ventas, etc.

a) Venta personal
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Es cuando un representante de una empresa u organizacion presenta
personalmente un producto. Empresas como Unique y Yanbal utilizan
ampliamente este método en nuestro entorno.

b) Publicidad

Es una forma de ejecutar propagada mediante fuentes de comunicacion
como la radio, periodicos, revistas y televisibn para promocionar productos
innovados para el consumo de la poblacion.

c) Propaganda

Es otra forma de difundir comunicacion mediante diferentes medios al
alcance de acuerdo a las exigencias de demanda del cliente consumidor que
delibera optimamente la publicidad presentando credibilidad y garantia de la
exhibicion en venta del bien social
d) Promocién de ventas

Este aspecto comercial es producto de la publicidad que realiza la empresa
para ofertar los bienes que produce al servicio de la colectividad consumidora.
Por otra parte, son actividades que toman mayor fuerza en la busqueda de
nuevos clientes buscan pretendiendo poner en mesa a favor de los clientes
algunos sorteos, rifas, premios o degustaciones.

e) Relaciones publicas

Son acciones planificadas que se utilizan en el mercado competitivo la
confluencia de productos en venta mediante un Marketing firme y oportuna ara
gue publico consumidor pueda acceder a adquirir el producto en demanda del

cliente.
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3.2.1.11. Distribucion

Este espacio de venta de productos corresponde a la etapa mas importante
del plan de marketing para determinar las diferentes es6trtaegias y métodos para
organizar y dosificar los articulos segun las caracteristicas propias e innovadas
de los productos para poner en venta en el mercado competitivo
3.2.1.12. Intermediarios

Entendemos y conceptuamos como intermediario aquellas personas o
empresas que exponen productos adquiridos de la fabrica o Centros de
produccion y vender en raleo en el mercado a costo rebajado. También
percibimos a aquella persona que manejan buena inversion capital para ofrecer
el producto a las tiendas comerciales pequefias que expender este producto a
un costo un poco elevado en mercado competitivo con otras empresas de gran
tamarno.
3.2.1.13. Principales canales de distribucion

Esencial distinguir entre la funcion y cantidad de productos tanto estan
presentes cada uno de ellos.
a) Minoristas

El objetivo de usarlos personalmente en lugar de obtener ganancias. No le
importa como ni dénde se venden, sino que su objetivo de compra no es ganar
dinero.
b) Mayoristas

La empresa tiene una concepcion ideal del canal, lo que da como resultado
el disefio del canal. El disefio debe ser realista en todas las situaciones,
considerando tanto los recursos financieros disponibles como los intermediarios

presentes en el mercado.
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c) Distribucion intensiva

Empleo de productos de consumo para garantizar que los clientes siempre
tengan el producto disponible cuando lo necesiten.
d) Distribucion selectiva

Es la forma de organizar los productos para ser distribuidos conforme a las
exigencias y necesidades del cliente consumidor para ser puesta en satisfaccion
de concentrar bienes propicios y oportunas.
e) Distribucion exclusiva

Es una de las formas mas utilizadas en las empresas de distribucion de
bienes, con caracteristicas especificas del valor del producto en forma exclusiva
a los intereses del cliente.
3.2.2. Ventas

Ramos (2017) vender es el proceso activo de poner en el mercado un
producto para la adquisicion del cliente; es decir, esta en expendio un bien entre
el ofertado y el comprador.
3.2.2.1. Planificacion

Es una de las instancias definidas ben todas las empresas o instituciones
donde el gerente y los especialistas de la entidad dosifican los productos por
areas especificas d acuerdo a las necesidades de los clientes.
3.2.2.2. Organizacién

Toda empresa muestra una determinada organizacion segun el
organigrama bajo la responsabilidad del personal por areas de atencion al
publico. Para ello, el administrador demuestra su sapiencia pro9fesional de

distribuir el personal bajo indices de profesionalismo.
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3.2.2.3. Provision de recursos

La administracion y gerente de ventas prevén el abastecimiento de
productos para ser puestos en venta sin necesidad de que el producto se agote.
3.2.2.4. Direccion

El gerente de ventas supervisa, motiva y forma a los vendedores.
3.2.2.5. Control

Toda institucion comercial se prevé de control de ingresos y egresos de
bienes fungibles y no fungibles puestas en venta en el mercado competitivo. Los
responsables de esta area realizan permanentemente chequeo y control bajo
responsabilidad el rendimiento de los trabajadores y la salida del producto
logrando incremento del presupuesto.
3.2.2.6. Organizacion de ventas

Politicas de ventas

Las empresas exitosas muestran un disefio y planificacién ad hoc con la
tecnologia moderna a través de una politica donde exhiben las normas y reglas
gue todo trabajador debe cumplir en favor de la entidad empresarial.
3.2.2.7. Estructuras basicas de organizacion de ventas
Las empresas estan agruparse por categorias. Asi:
1. Estructura de linea.
2. Estructura de linea y staff.
3. Estructura funcional.

Ademas, las empresas ya sea grandes y medianas estan obligadamente
muestran una organizacion estructural de la siguiente forma:
1. Area de productos.

2. Tipos de clientes.
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3.2.2.8. Planeamiento de ventas

En la organizacion de distribucion de areas de exhibicion de productos
existe un trabajador responsable con bastante experiencia de la planificacion de
salida y entrada de productos y puesta en venta en el mercado competitivo. Para
esta accion necesita personal especializado con magnitud en la realizacion de
sus operaciones financieras.
3.2.2.9. Potencial de mercado de ventas

En la etapa del diagndstico empresarial y puesta en practica el Marketing
del asentamiento del mercado, el administrador y gerente de ventas de la
organizacion empresarial debe prever potencial comercial que ofrece el mercado
ofreciendo. al publico.
3.2.2.10. Mercado potencial

En el universo de la instalacion de mercado estan dosificados para colocar
en venta los diferentes productos por areas y utilidad de bienes para el publico
consumidor. Las empresas deben exhibir sus productos en lugares visibles para
gue los clientes no esté buscando hasta encontrar el bien deseado segun las
necesidades.
3.2.2.11. Potencial de ventas

Toda empresa esta obligado a expender sus productos en un mercado
donde los clientes van a adquirir con facilidad y en menor tiempo.
3.2.2.12. Planeacion de ventas: prondéstico de ventas

Un producto, linea de productos o segmento de mercado puede ser
utilizado como pronéstico de ventas.

Dos elementos determinaran esta prediccion:
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Es una proyeccion de las ventas futuras de un producto debe ser
dosificado segun las necesidades del cliente.

Un producto, linea de productos o segmento de mercado puede ser
utilizado como prondstico de ventas.

Dos elementos determinaran esta prediccion:

a) Aunque estas fuerzas no estan bajo el control de la empresa, tendran un
impacto directo en las ventas.

b) Las ventas se veran mas afectadas si cambian las politicas de la empresa o
sus estrategias de marketing.

3.2.2.13. Presupuesto departamento de ventas

Una herramienta eficaz para el desarrollo de una organizacion es el
presupuesto en beneficio del usuario con ingresos y gastos.

El presupuesto es eje central de una entidad, y debe ser debidamente
detallado y explicado en los balances mensuales y anuales para observar
ingresos y egresos de la empresa.

Las ventajas del presupuesto son:

a) Prevé planificar el monitoreo de ingresos y gastos.

b) El presupuesto de una entidad debe estar articulado coordinadamente con
todas las areas de la empresa.

c) Se debe crear sistemas de afiliacidn sistematica para prever medir el
desemperfio de trabajadores.

d) Presupuesto es el medio por el cual se evalla el desempefio del

departamento.
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3.2.2.14. Territorios de ventas
Fijar o distribuir los lugares propicios para poner en ventas un producto con
responsabilidad para captar nuevos clientes a finde lograr buenos ingresos del
presupuesto.
3.2.2.15. Reclutamiento y selecciéon de vendedores
Par tener éxito de venta del producto, el gerente debe buscar personal libre
en venta productos a fin lograr buenas ganancias y aumenta el presupuesto
base.
a) Capacitacion de los vendedores
Toda empresa, para asegurar la venta de los productos, debe capacitar a
los nuevos vendedores todas las caracteristicas de la exhibicion, atencion al
cliente y muestra de estima, rSespeto u conciliacion con los consumidores.
b) Supervision de la fuerza de ventas
v’ Todas las acciones que controlan el equipo de ventas, se denominan
supervision.
v’ Lograr los resultados obtenidos de gastos presentados.
v’ Otorgar a los vendedores capacitacion continua para garantizar que cumplan
instrucciones.
v' Practicar contacto directo con la supervision para mejorar la venta del
producto.
v’ La supervisioén es el principal medio de comunicacion vertical dentro de la
organizacion.
v La moral de los vendedores se ve afectada porque fomenta un entorno

laboral positivo.
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3.2.2.16. Proceso de la venta
a) Venta paso a paso

Ramos (2017) menciona: “venta paso a paso es una estrategia tradicional
donde el proceso comienza a exhibir la mercaderia bajo la pregunta de los
clientes el valor del producto y va vendiendo poco a poco hasta terminar.
b) Saludo

Toda venta de productos, articulos y bienes comienza con el saludo para
aprovechar aprehension del nuevo cliente tomando confianza para expender la
mercaderia con éxito.
c) Intenciones

El vendedor esta dispuesto a comprender la posicion y actitud del cliente
en situaciones de venta de productos, existen algunos compradores que pueden
sentirse incdmodos por el trato o productos que no le agrada.
d) Calentamiento

Este proceso consiste en entrar en una relacion cordial y afecto entre el
vendedor y el cliente a fin de lograr confianza para vender el producto o servicio.
e) Descubrimiento

En toda empresa, los vendedores no deben tratar de obligar a los clientes
en adquirir la mercaderia, el cliente es el primer actor en la compra de bienes
segun necesidades del cliente; este trabajo se realiza todos los dias y moches
donde asisten a mercado los clientes en adquirir el producto.
f) Demostracion

Los vendedores estan preparados servir ofreciendo y demostrando

adecuado articulo y convencer a la clienta a adquirir la mercaderia.
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g) Testimonio de la compaifiia

La empresa brinda bondades y ventajas del producto a fin de alcanzar éxito
en el ingreso de nuevos clientes y aumento del capital alcanzando prestigio y
logros para la empresa.
h) Cierre

Una vez cumplida el largo proceso de exhibicion, venta de productos con
las dimensiones necesarias, bien el cierre del trabajo del dia, haciendo rendicion
de ingresos y salidas a cargo del area de tesoreria de la empresa. cliente.
3.3. MARCO CONCEPTUAL

Proceso

Procedimientos cumple una organizacion el funcionamiento de la empresa.

Relaciones redituables

Es una actividad interna de la empresa que implica renta renovable y la
generacion de capital y rentabilidad de un producto.

Ventajas competitivas

En un mercado de competitividad se observa productos en esta de
competencia con similares articulos segun sus caracteristicas de la marca,
precio a satisfaccion del cliente.

Fidelizacion

Los productos de una empresa muestran fidelidad con el cliente, el
producto ostenta segun su marca y relacion duradera entre el comprador y la
mercaderia para afianzar fidelidad de la empresa y el producto.

Servicios tangibles

Se refiere a productos disefiadas y fabricadas para satisfacer la necesidad

de los clientes
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Intangible

Se usa para describir todo lo que no se puede percibir facilmente con los
sentidos

Segmentacion de mercados

Los mercados deber estar distribuidos por areas para expender los
productos con sus propias caracteristicas y de acuerdo a las necesidades del
cliente.

Metas financieras

Se refiere el cumplimiento de objetivos de acuerdo a la planificacion de
venta de productos que oferta una empresa. El logro del incremento del
presupuesto es la meta de la empresa.

Campanfas publicitarias

Es la etapa donde la empresa pone de manifiesto la oferta de producto
exhibiendo mediante la publicidad utilizando comunicacion masiva atrayendo
nuevos clientes como consumidores del producto.

Staff

Es el trabajo en equipo para lograr objetivos en venta de productos tratando

incrementar el presupuesto base.
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CAPITULO IV

HIPOTESIS

4.1. HIPOTESIS GENERAL
Estrategia ventas empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 2023, muestran
relacion significativa.

4.2. HIPOTESIS ESPECIFICA

H.E.1. Muestra cohesion estratégica ventas Fisher Distribuciones Juliaca,

2023.

H.E.2. Estrategias de precio y ventas Fisher Distribuciones Juliaca, guardan

relacion positiva.

H.E.3.Prevision estrategias de ventas empresa Fisher Distribuciones Juliaca,

2023 muestran relacion significativa.

H.E.4. Promocion de productos Fisher Distribuciones Juliaca, Afio 2023, es
significativa

4.3. VARIABLES

Variable 1

» Marketing Mix

Variable 2

> Ventas.
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4.4. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Tabla 1

Operacionalizacion de Variables

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES VALORIZACION

Marca
Producto Etiquetado
Empaque
Descuento
Competencia
Costos
Valor Agregado
Ubicacién
Plaza Espacio fisico
Manipulacion
Cupones
Promociones
Publicidad
Guaranties
Planeamiento
Distribucion  de
areas
Prevision
recursos

Precio 1. Nunca

2. casi nunca
3. Aveces
4.Casi siempre
5. Siempre

V.1.
MarketingMix
Pipoli (2003)

Promocion

Estrategia
corporativa

Politica 1. Nunca
V.2. Organizacion  Estructura 2. casi nunca

Ventas de ventas Planeamiento de 3. A veces
Ramos (2017) ventas 4.Casi siempre
Seleccion. 5. Siempre
Experiencia
Confianza
Entrevistas
Conocimiento de
la empresa
Conocimiento de
los productos

Reclutamiento
y seleccion de
vendedores

Supervision de
la fuerza de
ventas

Nota: Elaboracion propia.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

CAPITULO V

PROCEDIMIENTO METODOGICO

5.1. ENFOQUE

Cuantitativo, emplea analisis de datos para lograr respuesta a traves de
tratamientos estadisticos y pruebas de hipotesis.
5.2. METODO(S)

Deductivo, ayuda realizacion de procedimientos tedrico y practico.
5.3. TIPO

Aplicada, orienta resolver de marketing y ventas empresa Fisher
Distribuciones Juliaca, 2023.
5.4. NIVEL

Descriptiva, establece estructuras de marketing y comportamiento de
mercado en la venta de productos.
5.5. DISENO

Ttransversal, el acopio de datos se ha realizado en un momento.
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M r
02
Donde:
M = Muestra

O = informacion recogida
r = Correlacion
5.6. POBLACION Y MUESTRA
5.6.1. Poblacién
190 clientes
5.6.2. Muestra
Probabilistico aleatorio 127 clientes empresa Fisher distribuciones, Juliaca.

B N.Z%? .p.q
S (N—1).e2+ Z2.p.q

n

N = Poblacién 190

n= Muestra 127

Z"2 =Nivel de Confianza 95%-= 1.96

p = Proporcion acertar 50% = 0.50%

g = (1-p) proporcién no acertar 50% = 0.50%
e”"2 = Error 5%= 0.05%

_ 190 * 1.96% * 0.50 * 0.50
~ (190 — 1) * 0.052 + 1.962 % 0.50 * 0.50

n

182.476
1.4329

n =
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n = 127.347 = 127

5.7. TECNICAS E INSTRUMENTO
5.7.1. Técnica

Ha utilizado la encuesta.
5.7.2. Instrumento

Utilizamos el cuestionario y escala de Likert
5.8. CONFIABLIDAD Y VALIDEZ DEL INSTRUMENTO
5.8.1. Confiabilidad

Hemos utilizado Software Statistical Package Social Sciences.
Tabla 2

Confiabilidad

Cronbach N°

0,857 26

Nota: Elaboracién propia

El analisis Tabla 2, reporta resultado de 0.857(85.7%) indica aprobatoria
del instrumento con calificativo muy buena.
5.8.2. Validez

Los instrumentos han sido validados por profesionales de juicio.

Dr. Robbins Flores Aguilar
5.9. TRATAMIENTO DATOS

Hemos utilizado software IBM SPSS, versién 27.
5.10. CONTRASTACION HIPOTESIS

Empleamos prueba Tau b de Kendall para equiparar pruebas generales y
especificas.

Prueba hipotesis general
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Planteamiento:
Ha: Percibimos coherencia Marketing Mix y ventas empresa Fisher
Distribuciones Juliaca.
Ho: No percibimos coherencia Marketing Mix y ventas empresa Fisher
Distribuciones Juliaca, 2023.

Grado significancia

Alfa 5% =a =0.05

Prueba estadistica

Estadistica Tau-b Kendall proporciona tabla media.

Célculo de P —valor
Tabla 3

Calculo P-valor hipétesis general

Medidas simétricas
Error T Significacion

Valor asintotico? aproximada® aproximada

Ordinal Tau-b Kendall 771 ,036 17,531 ,000

N° casos validos 127

a. hipotesis nula
b. error asintético

P-valor = 0,000 (0%) menor alfa 0,05 (5%)

Decision
Analizada contrastacion hipotesis 0,000 indica relacion significativa

estrategias Marketing Mix y ventas empresa Fisher Distribuciones.
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Prueba hipotesis especifica 1

Planteamiento
Ha: Cohesiona estrategias producto ventas empresa Fisher Distribuciones
Juliaca, 2023.
Ho: No cohesiona estrategias producto ventas empresa Fisher Distribuciones
Juliaca, 2023.

Grado significancia

Alfa 5% =a =0.05

Prueba estadistica

Estadistica Tau-b de Kendall indica analizar tabla media.

Célculo de P —valor
Tabla 4

Calculo P-valor hipétesis especifica 1

Medidas simétricas
Error T Significacion

Valor asintotico? aproximada® aproximada

Ordinal Tau-b Kendall ,828 ,019 20,428 ,000

N° casos validos 127

a. No advierte hipotesis nula.
b. error asintotico advierte hipotesis nula.
P-valor = 0,000 (0%) menor alfa 0,05 (5%)
Decision
La contrastacion prueba 0,000 menor 0,05, concluye existe relacion

estrategias del producto y ventas Fisher Distribuciones Juliaca, 2023.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

Prueba hipotesis especifica 02

Planteamiento
Ha: Prevé coherencia estrategia precios ventas Fisher Distribuciones Minoristas.
Ho: No prevé coherencia estrategia precios ventas Fisher Distribuciones Juliaca,
2023.

Grado de significancia

Alfa 5% =a =0.05

Estadistica de prueba

La prueba estadistica indica analisis paramétricos media.

Célculo de P —valor
Tabla 5

Calculo P-valor especifica 2

Medidas simétricas
Error T Significacion

Valor asintotico? aproximada® aproximada

Ordinal Tau-b Kendall , 741 ,034 16,580 ,000

N° casos validos 127

a. No prevé hipotesis nula.

b. Error asintoético prevé hipotesis nula.

P-valor = 0,000 (0%) menor alfa 0,05 (5%)
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Decision

Contrastacion hipotesis resultado 0,000 menor 0,05, indica existe cohesion
significativa estrategias de precios y ventas Fisher Distribuciones Juliaca, 2023,
acepta hipotesis alterna y rechaza nula.

Prueba hipotesis especifica 3

Planteamiento:
Ha: Percibe coherencia estrategias plaza ventas Fisher Distribuciones Juliaca.
Ho: No percibe coherenciaestrategias plaza ventas Fisher Distribuciones
Juliaca, 2023.

Grado de significancia

Alfa 5% =a =0.05

Estadistica de prueba

Estadistica Tau-b de Kendall indica analisis tabla media.

Célculo de P —valor
Tabla 6

Calculo P-valor hipétesis especifica 3

Medidas simétricas
Error T Significacion

Valor asintotico? aproximadaP® aproximada

Ordinal Tau-b Kendall 73 ,025 20,786 ,000

N° casos validos 127

a. No prevé hipotesis nula.
b. Error asintdtico prevé hipotesis nula.

P-valor = 0,000 (0%) menor alfa 0,05 (5%)
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Decision
Andlisis hipotesis Tau-b Kendall tiene 0,000 indica coherencia buena
estrategias plaza y ventas empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 2023, acepta
hipotesis alterna y rechaza hipotesis nula.
Prueba hipotesis especifica 4
Planteamiento
Ha: Hay negociacion promocion ventas Fisher Distribuciones.
Ho: No hay negociacién promocioén ventas Fisher Distribuciones.
Grado de significancia
Alfa 5% =a =0.05
Estadistica de prueba
Al utilizar estadistica Tau-b de Kendall, indica analizar datos tabla media.
Célculo de P —valor
Tabla 7

Calculo P-valor hipétesis especifica 4

Medidas simétricas
Error T Significacion

Valor asintético? aproximada® aproximada

Ordinal Tau-b Kendall , 376 ,065 5,697 ,001

N° casos validos 127

a. No admite hipotesis nula.
b. Error asintético admite hipoétesis nula.

P-valor = 0,001 (0%) es menor que el alfa 0,05 (5%)
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Decision
Analizada contrastacion hipétesis resultado es 0,001 menor Alfa 0,05,
admite estrategias promocioén ventas Fisher Distribuciones Juliaca, 2023,

rechaza hipaotesis nula.
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CAPITULO VI

RESULTADOS Y DISCUSION

6.1. RESULTADOS
Tabla 8

Pruebas Kolmogorov y Shapiro

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov@ Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Marketing Mix ,155 127 ,001 ,964 127 ,002
Ventas ,176 127 ,001 ,965 127 ,002

a. significacion Lilliefors

Nota: Prueba SPSS, version 27.

INTERPRETACION

Tabla 8, estadistico resultado de P-valor 0,001 y 0,001 respectivamente, distintos

alfa 0,05; indica no hay coherencia datos segun estadistico Rho de Spearman.
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Objetivo general
Tabla 9

Estrategias Marketing Mix ventas

Correlaciones

MARKETING MIX VENTAS

Rho de Marketing Mix Correlacion

Spearman Sig.
(bilateral)
N

VENTAS Correlacion

Sig.
(bilateral)
N

1,000

127
874"
,001

127

874"
,001

127
1,000

127

**_Correlacion bilateral.

Nota: Trabajo de campo (10 al 28 de agosto 2023).

Figura 1

Correlacion Marketing Mix y Ventas

45

MARKETING MIX

VENTAS

Nota: sistema estadistico IBM SPSS, version 27.
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INTERPRETACION
Tabla 9y figura 1, correlacion Marketing Mix ventas Fisher Distribuciones Juliaca,

2023.
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Objetivo especifico 1
Tabla 10

Estrategias producto y ventas

Correlaciones

PRODUCTO VENTAS

Rho de Producto correlaciéon
Spearman Sig. (bilateral)
N
Ventas correlaciéon
Sig. (bilateral)
N

1,000

127
,908™
,001
127

,908™
,001
127
1,000

127

** Correlacion bilateral.

Nota: Trabajo de campo (10 - 28 agosto 2023).
Figura 2

Correlacion producto

PRODUCTO

VENTAS

Nota: sistema estadistico IBM SPSS, versiéon 27.
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INTERPRETACION
Resultados Tabla 10 y figura 2, explica existencia correlacion producto ventas

Fisher Distribuciones.
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Objetivo especifico 2
Tabla 11

Correlacion estrategias precios

Correlaciones
PRECIOS VENTAS

Rho de Precios correlacion 1,000 827"
Spearman Sig. (bilateral) . ,001
N 127 127
Ventas correlacion 827" 1,000

Sig. (bilateral) ,001
N 127 127

**_Correlacion significativa

Nota: Trabajo de campo (10 al 28 de agosto 2023).
Figura 3
Correlacion precios

/2 Lineal = 0,728

PRECIOS

WENTAS

Nota: estadistico IBM SPSS, version 25.
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INTERPRETACION
Resultados, explicamos correlacién positiva segiin Rho de Spearman de precios

y ventas empresa Fisher Distribuciones.
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Objetivo especifico 3
Tabla 12

Estrategias plaza

Correlaciones

PLAZA  VENTAS

Rho de Plaza Coeficiente 1,000
Spearman Sig. (bilateral)

N 127

Ventas Coeficiente ,862™

Sig. (bilateral) ,001

N 127

,862"
,001
127
1,000

127

**_Correlacion significativa.

Nota: Trabajo de campo (10 al 28 de agosto 2023).
Figura 4

Correlacion plaza

A Lineal =

PLAZA

n5 20 FL] 300 ns B0

WENTAS

Nota: Trabajo de campo (10 al 28 de agosto 2023).

0,752
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INTERPRETACION
Tabla 12 indica relaciéon buena segun estadistico de Rho de Spearman plaza

ventas tiendas Fisher Distribuciones Juliaca, 2023.
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Objetivo especifico 4
Tabla 13

Estrategias promocion y ventas

Correlaciones

PROMOCION VENTAS

Rho de Promocion Coeficiente 1,000
Spearman Sig. (bilateral)

N 127

Ventas Coeficiente 436"

Sig. (bilateral) ,001

N 127

436"
,001
127

1,000

127

**_Correlacion significativa.
Nota: Trabajo de campo (10 al 28 de agosto 2023)
Figura5

Correlacion promocién ventas

A2 Lineal =

B0 - - - L] L] L] -] L] L L] L)
75
=
=
g 0 ® °
2
[
65
60 @ - -] L] L L] -] L]

VENTAS

Nota: estadistico IBM SPSS, versién 27.
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INTERPRETACION
Resultados tabla 13, explicamos hay correlacion moderada de promocién y

ventas Fisher Distribuciones.
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6.2. DISCUSION DE RESULTADOS

La empresa distribuidora alimentos, bebidas y tabacos Fisher
Distribuciones ha utilizado para percibir acopio de datos. Hecha el analisis segun
software SPSS, obtuvo alfa 0,857 (85.7%) reflejan una tendencia clara de puesta
en venta productos al por mayor y menor.

Existen estudios manejo de estrategias de marketing para la venta de
bienes. Por ejemplo, Barroso (2019) encontr0 ausencia estrategia Yy
consecuencia caida de ventas. Machuca (2022) las buenas estrategias buscan
optimizar gestion de clientes la empresa Yanper. Cedefio (2023) negocios de
ropa, la mayoria de comerciantes adquieren las prendas a través de buena
estrategia Marketing Mix.

Antecedentes nacionales, existen trabajos cuyos resultados son
reveladores positivos, como Yataco (2021) Marketing Mix ventas en Botica
Universal tiene impacto directo con los clientes. Pinegro (2020) molino Espiga
del Norte resalta efecto positivo de las ventas dando importancia las estrategias
de marketing, Béjar (2020) artesanas Awana Wasi en Atuncolla muestra
estrategias efectivo a los turistas en mejora productos y ventas.

Las empresas no explotan el potencial de promocion de productos para
poner en venta en los mercados, Medina y Mio (2022) encontré en Chiclayo
promocionar productos mediante el sistema digital y obtuvo buenos resultados.

En resumen, tanto los estudios nacionales como internacionales convergen
fundamentos de articulos y diversificadas y recomiendan deben ser
cuidadosamente evaluados y ajustados para adoptar nuevas tendencias de

marketing digital Las investigaciones también coinciden en que las estrategias
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de marketing no solo deben centrarse en la fidelizacién para la sostenibilidad de

ventas a largo plazo.

OFICINA DE |NVEST|GAC|0N http://repositorio. uancv.edu. pe/

Tesis Publicada con autorizacion del autor




VICERRECTORADO DE

TESIS UANCV \3) | INVESTIGACION

"OFICINA DE INVESTIGACION"

CONCLUSIONES

PRIMERA: La empresa Fisher Distribuciones Juliaca 2023, logré resultado
0,874 (874%) indica relacion significativa de estrategias empresa
Fisher Distribuciones Juliaca, 2023.

SEGUNDA: La empresa Fisher Distribuciones Juliaca 2023, obtuvo resultado
90.8% de Alfa 0,05 calculado, indica relacibn muy buena entre
producto y ventas empresa Fisher Distribuciones Juliaca, 2023.

TERCERA: Estrategias del precio y ventas empresa Fisher Distribuciones
Juliaca 2023, logro resultado 82.7%. Concluye existe relacion muy
significativa Fisher Distribuciones 2023.

CUARTA: Fisher Distribuciones Juliaca 2023, logré obtener resultado 86.2%
relacion estadistico Tau-b Kendall, percibe relacion positiva
estrategias plaza ventas Fisher Distribuciones 2023.

QUINTA: Estrategias promocion y ventas se tiene resultado 43.6% menor
Alfa 0,05, calculado indica relacibn moderada empresa Fisher

Distribuciones Juliaca, 2023.
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RECOMENDACIONES

PRIMERA: Al gerente de Fisher Distribuciones fortalecer Marketing Mix,
sugiere implementar nuevas acciones permitira al directivo
establecer un dialogo continuo y significativo con los clientes dentro
del establecimiento. La evidencia muestra aplicacion efectiva.

SEGUNDA: Recomienda gerencia Fisher Distribuciones Minoristas implemente
acciones para incrementar el valor percibido de sus productos. El
objetivo es lograr que los consumidores den preferencia a los
articulos ofrecidos por la empresa al momento de realizar sus
compras para ampliar productos innovados en el mercado
competitivo.

TERCERA: Se recomienda considerar un ajuste en los precios de sus
productos. Esta decision debe relacionado con proveedores
eficientes para contrarrestar con otros empresarios competidores
tratando de desarrollar la gama diversificada de ofertas que permita
establecer precios competitivos y atractivos al servicio disponibles
de consumidores.

CUARTA: La tercera conclusion se recomienda al gerente de Fisher
Distribuciones Minoristas mejore sus estrategias de distribucion
(plaza). Se recomienda implementar iniciativas que faciliten
fortalecimiento la empresa.

QUINTA: Se recomienda implementar estrategias publicitarias efectivas

productos que oferta.
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PROBLEMA HIPOTESIS OBJETIVO VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
PROBLEMA GENERAL | HIPOTESIS GENERAL OBJETIVO GENERAL Producto v Marca
iCual es la relacion del | La relacion  de las | Encontrar la relacion de v Etiqueta
marketing Mix y ventas | estrategias marketing Mix | las estrategias marketing v" Empadque
en la empresa Fisher | y ventas en la empresa | Mix y ventas en Ila
distribuciones minoristas | Fisher distribuciones | empresa Fisher Precio
de la ciudad de Juliaca, | minoristas de la ciudad | distribuciones minoristas v" Descuentos
afio 20237 de Juliaca, afio 2023, es | de la ciudad de Juliaca, v" Competencia
signiﬁcativa_ afio 2023. Vi v Costos
PROBL'EMA HIPOTE'SIS OEJE1'!VO Marketing Mix v Valor Agregado
ESPECIFICO ESPECIFICO ESPECIFICO Pipoli (2003) Plaza
PEA. (Cual es la| H.EA. Larelacion de las | O.E.1. Encontrar Ia v Ubicacion
relacion de las | estrategias del producto y | relacion de las v Espacio fisico
estrategias del productoy | ventas en la empresa | estrategias del producto y ¥ Manipulacion
ventas en la empresa | Fisher distribuciones | ventas en la empresa
Fisher distribuciones | minornistas de la ciudad | Fisher distribuciones Promocion v~ Cupones
minoristas de la ciudad | de Juliaca, afio 2023, es | minoristas de la ciudad v" Promociones
de Juliaca, afio 20237 significativa de Juliaca, afo 2023. v Publicidad
¥ Garantias
P.E.2. ;Cual es la| H.E.2. Larelacion de las | O.E.2. encontrar la Estrategia ¥" Planificacion
relacion de las | estrategias del precio y | relacion de las corporativa ¥ Organizacion
estrategias del precio y | ventas en la empresa | estrategias del precio y v Prevision de recursos
ventas en la empresa | Fisher distribuciones | ventas en la empresa | V2 v Direccion
Fisher distribuciones | minoristas de la ciudad | Fisher distribuciones | Ventas ¥ Control
minoristas de la ciudad | de Juliaca, afio 2023, es | minoristas de la ciudad | Ramos (2017)
de Juliaca, afio 20237 significativa. de Juliaca, afio 2023. Organizacion v Politica de ventas.
de ventas v" Estructura de ventas
¥ Planeamiento de ventas
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PEJ3. ¢Cual es Ia
relacion de las
estrategias la plaza vy
ventas en la empresa
Fisher distribuciones
minoristas de la ciudad
de Juliaca, ano 20237

PE4. ;Cual es Ia
relacion de las
estrategias de promocion
y ventas en la empresa
Fisher distribuciones
minoristas de la ciudad
de Juliaca, afio 20237

H.E.3. La relacion de las
estrategias de plaza vy
ventas en la empresa
Fisher distribuciones
minoristas de la ciudad
de Juliaca, afio 2023, es
significativa.

H.E.4. La relacion de las
estrategias de promocion
y ventas en la empresa
Fisher distribuciones
minoristas de la ciudad
de Juliaca, afio 2023, es
significativa.

O.E.3. Encontrar la
relacion de las
estrategias de plaza y
ventas en la empresa
Fisher distribuciones
minoristas de la ciudad
de Juliaca, afio 2023.

OEA4. Encontrar la
relacion de las
estrategias de promocion
y ventas en la empresa
Fisher distribuciones
minoristas de la ciudad
de Juliaca, afio 2023

Reclutamiento
y seleccion de
vendedores

Supervision de
la fuerza de
ventas

v Seleccion.
v" Experiencia
v" Confianza
v" Entrevista

v Conocimiento de la empresa
v Conocimiento de los
productos
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ANEXO 03 - INSTRUMENTO(S)

CUESTIONARIO

TITULO: Estrategias de Marketing Mix y Ventas en la empresa Fisher
Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca, afio 2023.
A continuacion, presentamos una serie de interrogantes para encontrar |a
situacion actual de las Estrategias de Marketing Mix vy Ventas en la empresa
Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca. Sus respuestas seran
muy importantes para mejorar 1a situacion que se encuentra actuaimente.
Marque con una (X) cada pregunta la respuesta gue considere mas oportuna.
Agradecemos anticipadamente su colaboracion.

1.Nunca 2. Casi Nunca 3. Aveces 4.Casi Siempre 5. Siempre

RE

ITEMS

NUNCA
CASI NUNCA
A VECES
SIEMPRE

+ | CASI SIEMP

MARKETING MIX 1

Producto

1 s Considers usted gue la marcas es muy importanie en la empresa Fishel
Distribucionss Minornstas de [a ciudad de Juliaca?

;s Considera usted gque el etiquetado es muy importante en la empresa Fishen
Distribuciones Minorstas de la civdad de Juliaca?

3 ;s Considers usted que la presentacidn del empaqus muy imporfante en 15
empresa Fisher Disfribuciones Minoristas de la ciudad de Juliaca?

Precio

s Considers muy importante los descuenfos que le realizan cuando wsted)
4 (adguiers un producto en la empresa Fisher Disfribuciones Minoristas de 15
ciudad de Julisca?

JConsiders muy importante los precios de la compstencis al adgquinr um
3 |producta en la empresa Fisher Distribucionses Minoristas de la ciudad ds
Julisca?

JLonsiders que los costos del producto son beneficiosos para usted cuandg
6 ([compra en la empress Fisher Diztribociones Minorisfas de la civded ds
Julisca?

s Considers que tiene wvalar agregado el producfo gue wusted compra en 15
gempresa Fisher Distribucionss Minonstas de la cludad de Juliaca?

Plaza

Pl
[ ]

;Considers muy importante lz whicacion actual de la empresa Fishel
Distribucionss Minoriztas de la civdad de Juliaca?

9 JLonsiders muy imporiante & espacio fisco ds la emprssa Fishel
Distribucionss Minorizias de la civdad de Juliaca?

;Considers muy imporante la Manipulacion del producto sn la empress
10{Fisher Disfribuciones Minaristas de la ciudad de Julisca?

Promocion
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;iUsfed tomaria en cuents los cupones de promocion ofrecidos para 13
11|adquizicidén de productos en la empresa Fisher Disfribuciones Minoristas dg
la civdad de Juliaca?

;Usfed foma en cuents las promociones de descuenios ofrecidas para log
12|productos en la empresa Fisher Distribucionss Minaristas de la ciudad ds
Julisca?

13 ;Considera usted que lz publicidad motiva para adquinr productos en 15
emprasa Fisher Distribuciones Minoristas ds la cludad de Julisca?

VENTAS

Esirategia corporativa

14 ;Usted foma en cuenta la planificacion de ventas en la empresa empress|
Figher Disfribuciones Minoristas deg la ciudad deg Julisca?
11 sUsfed evalda la organizacion de lss venfas en [a empresa Fishel
Distribucionss Minonslas de la ciudad de Juliaca?
16 ;Congidera muy impartante la previzion de recursos en la empress empress
Figher Disfribuciones Minoristas dg la ciudad de Julisca?
17 ;Congiders uvsted que la direccidn de ventas es muy importants en 15
gemprasa empresa Fisher Distribuciones Minorstas de la cludad de Juliaca?
Organizacion de ventas
18 i Considera muy importante la poiifica de ventas aplicads a sus clientes en 13
empresa empresa Fisher Distribuciones Minorstas de ja civdad de Juliaca?
19 i Considers muy importants la estrucivrs de ventas ds los productos en 8
emprasa emprasa Fisher Distribuciones Minorstas de ja civdad de Juliaca?
¢ Considers usfed gque es muy imparfante el plansamiento de ventas para sus
20|productas en Iz empreza empresa Fisher Disinbuciones Minoristas de 15
ciudad de Juliaca?
Reclutamiento y seleccion de vendedores
21 i Considera usted que la selsccion de vendedores es importants en 13
emprasa Fisher Distribuciones Minoristas de la ciudad de Julisca?
22 ¢ Considers usted que &5 importante la experiencia de las vendedores en 15|
emprasa empresa Fisher Distribucionses Minorstas dez Ja civdad de Juliaca?
23 JCongiders muy importante la conflanza a los clienfes en la empress|
empresa Fisher Distribuciones Minorstas de ia cludad de Juliaca?
24 ;Considerania que la enfrevista a los clienfes es importante en la empresa
Fizher Disfribuciones Minoristas de la ciudad de Julisca?
Supervision de la fuerza de ventas
25 ;Considers muy impartante & Ud. Tengs conacimienta del funcionamisnid
de Ia empresa Fisher Distmbuciones Minorstas de la civdad de Juliaca?
26 ; Gonsiders muy imparfante el Ud. Tengs conocimiento de los producios del
la empresa Fisher Distribuciones Minorstas de la ciudad de Juliaca?
“Gracias por su participacion y vuestra colaboracion”
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ANEXO 4 - VALIDEZ DEL INSTRUMENTO

VALIDACION DEL INSTRUMENTO
UNIVERSIDAD ANDINA NESTOR CACERES VELASQUEZ
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION Y ADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES
TITULO: ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX Y VENTAS EN LA EMPRESA FISHER DISTRIBUCIONES
MINORISTAS EN LA CIUDAD DE JULIACA ANO 2023.

1. REFERENCIAS ]
e EXPERTO (Nombres) %9/%“’ f
e PROFESION
e CARGO ACTUAL
e GRADO ACADEMICO ... D LTEMHD......consemeersssssinammesenssssmsasssissinssesss
1. ASPECTO DE VALIDACION

e <

E| e S| E

z 5| 2

= 5 < @ W

8| 31 2| > | =

™ o w = [}

INDICADORES CRITERIOS sl gl 3lsl &

1. CLARIDAD Esta redactado con lenguaje apropiado 3, 2 3 ,3( 5

2. OBJETIVIDAD Estd expresado en capacidades observables 1 2 |3 |5

1
3. ACTUALIDAD Adecuado al avance de la ciencia 1 2|3 oAl S
Existe una organizacién légica de los items con las

4. ORGANIZACION variables 1 | 2| 3| 4|5

5. SUFICIENCIA Valora las dimensiones en cantidad y calidad suficientes 1 2 3 /_,X 5

6. INTENCIONALIDAD Adecuado para cumplir los objetivos de la investigacion 1. 2 3 |<%| s

7.-CONSISTENCIA Estd basado en aspectos tedricos y cientificos 1123 |X]s
\

8. COHERENCIA Entre las dimensiones, indicadores, items e indices 11213 .A} 5

9. METODOLOGIA La estrategia responde al propdsito de la investigacién 1 2 3 ui—}’ 5
7

10. PERTINENCIA El instrumento es Util y adecuado para la investigacién 1 2 3 | 5

Fuente: Tamayo y adaptado de Palomino, Juan; Pefia Julio Daniel; Zevallos Gudelia y Orizano Lincoln(2015, p

217)
Coeficiente de valorizacién porcentual, C=Total/50=

11l. OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES

IV. RESOLUCION
a. Aprobado (C>75%=0.75) [Z]
b. Desaprobado (C<75%=0.75) [__]

.Mam L2 . W Al 2023 ..........

Lugar y fecha:..
‘@

Selloy fxrma deI exper‘to
DNIN°... B2 -1 /

N° celular:u.?jz.é VJ'K/‘s’.
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ANEXO 1 ,
FORMULARIO DE AUTORIZACION

AUTORIZACION PARA LA INCORPORAQI()N DE LOS
TRABAJOS DE INVESTIGACION
EN EL REPOSITORIO INSTITUCIONAL UANCV

Formato digital E Fecha de entrega: _ 09 - 04 - 2025

1. Datos del autor (es):

Nombres y Apellidos: E
Direccion; URB.SANTA MAR
DNI/Carné de Extranjerfa/Pasaporte N
Teléfono: 900973423

Nombres y Apellidos:

Direccion:
DNI/Carné de Exnanjeua/Pas
Teléfono:

Facultad y/o Escuela de PQ \
Escuela Profesional o M “ Ji A PROFE DE ADMINISTRA YNEGOCIOS INTERNACIONALES
Titulo 0 Grado Académico @t ICENCIADA ENADMINISTRACION Y NEGOCIOS INTERNACIONALES

Asesor: _ Dr. DAVID JUAN \
Esta obra se encuentra d

Trabajo de Investigacion [_| = (Tesis| : 0] Y%‘ I Trabajo Académico[_]
Titulo: ESTRATEGIAS DE MA A FISHER DISTRIBUCIONES
MINORISTAS DELA

Palabras claves, (3 a 5 términos);

Y, ) v { Ao .
(Esta obra se desarrollo en 12 '
! Indicar si su produccion intelectual ha empleado recursos tales como, instalaciones, laboratorios, insumos,
equipos, bases de datos, asesoria técnica por parte del personal de la UANCV, financiamiento, entré otros
relacionados.

2 Si su produccion intelectual se desarrollo en la UANCYV totalmente o parcialmente, debera autorizar el
deposito en el Repositorio de manera obligatoria.
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2. Referencia de tesis:

ﬂ Bachiller XJ Titulo | ﬁl 2da Especialidad ’ - V\Maestria ‘L ~ \Doctorado

3. Licencias:

a) Licencia estandar:
Bajo los siguientes térmi autoriz
Digital della UANCV. /|
Con la auft on de d
Andina “Nésto
comunicar al piblice

'dpésito de mi tesis en el Repositorio

otorgo a la Universidad
a para reproducir, distribuir,
su traduceién a otros idiomas) y
poner a disposicion al (incluido el resumen), en formato
fisico o digital, er )ocerse, a fravés de los diversos
servicios por la ersidad, crea crearse, -9 gomo el Repositorio Digital de
tesis UANC'V, dolécgion de produccion intelectual, entréottos, cn el Perti y en el extranjero
por el tiempog Q" que considere sarias, y libres ¢ c Auneraciones.
En virtud dg --U licencia, la Uni Andina “Né 0L € Jaceres Velasquez” podréa
reproducir i produceion intelec qmertipode fPR en mas de un ejemplar,
sin modlﬁ ST bntemdo, C ; aldo y preservacion.

\t: r : ¥exclusiva titularidad,
coauto, tularidad 2 : en acy sonceder la presente
licenci 1Smo, garantizo qu ceién intelec ifringe derechos de

b nombre del y/o los
cacion mas que la

rque con una

b) Licencia C
Si usted conc

a licencia CREATIVE COMMONS 1 produccién intelectual,
mantiene la titulaidad de los derechos de autor de esta y, a la\W€Zpermite que otras personas
puedan reproducitla, comunicarla al publico y distribuir jejemplares de esta, bajo las
condiciones sxgulentes.

. Quiere permitir usos comérciales de su produccion intelectual?

Si: significa que usted permite la reproduccion, distribucién y comunicacién publica de la
produccién intelectual incluso con fines comerciales.

No: significa que usted permite la reproduccion, y comunicacion publica de la produccion

intelectual, pero sin fines comerciales.

D Si autorizo
No autorizo
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Jurisdiccion de su Licencia

Todas las licencias CREATIVE COMMONS son de ambito mundial, sin embargo,
usted puede elegir entre la opcion “internacional” o una adaptada a su jurisdiccion,
como para el caso peruano.

La opcion “internacional” emplea el lenguaje y la terminologia de los tratados
internacionales; en cambio, la adaptada a su jurisdiccion, recoge las particularidades
de la legislacion peruana.

En consecuencia, la opcion “internacional” goza de una mayor eficacia a nivel
mundial, gracias a que tiene jurisdiccion neutral. Mientras que la opcion adaptada
a la jurisdiceion del PenrgoZa de una mayou@ficacia ante los.tribunales peruanos.
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