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RESUMEN

El presente trabajo de investigacibn trata acerca de ‘LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU
RELACION CON LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA “LINDEROS
ECOLOGICOS” SRL — HUANUCO - 2018”. Dicha empresa se encuentra
en el rubro alimenticio de lacteos y sus derivados, considerado como lider
en su sector, ya que es reconocida por los aflos en el mercado de
productos ecologicos.

Hoy en dia vemos que las personas se preocupan mas en su salud y
estan dispuestos a comprar productos ecolégicos que no perjudiquen su
salud, ya que dichos productos no contienen quimicos.

La comercializacion de productos ecolOgicos constituye para la Empresa
su maxima prioridad, ya que esto genera la rentabilidad de la misma
mientras que aumente la demanda mayores van a ser las ganancias y
esto permitird ingresar a nuevos nichos de mercado. De este modo
buscamos relacionar la comercializacion de productos ecolégicos con la

rentabilidad ya que es beneficioso, para la empresa.

La propuesta planteada responde a las necesidades de la Empresa
“Linderos Ecologicos” SRL. El trabajo estd orientado a relacionar el
marketing mix con la rentabilidad ya sea econOmica, de mercado,
comercial y financiera de la Empresa. Fue planteado de acuerdo a la
revision de bibliografia, documentacién y normatividad externa e interna

de la Empresa.



En la metodologia se trata de una investigacion de caracter Cuantitativo,
no experimental de nivel Descriptivo - Correlacional, debido a la
recoleccion de datos relacionados a las dos variables en estudio, y como
técnicas e instrumentos se utilizaron: la encuesta y la estadistica
descriptiva; por lo que se determind la relacibn por lo que la
comercializacién de productos ecolégicos esta relacionada con la

rentabilidad.

La poblacion y la muestra fue no probabilistica, conformada por los 8
trabajadores de la Empresa “Linderos Ecolégicos” SRL., en sus

respectivos grupos ocupacionales.

Encontramos informacion precisa que nos permitio realizar una evaluacion
satisfactoria y un analisis sistematico y adecuado, que la empresa debe
reforzar para su optimo desempefio. Durante la presente investigacion se
analizé y se determiné si la comercializacion de productos ecoldgicos, se
relaciona o no con la rentabilidad de la Empresa “Linderos Ecoldgicos”
SRL., en la Provincia de Huanuco; con los resultados obtenidos de la
presente investigacion, se realizan las sugerencias pertinentes para la
Empresa. Por lo tanto podemos afirmar que nuestra hipétesis fue

demostrada.

Tesistas.



ABSTRAC

This research work is about "THE COMMERCIALIZATION OF
ECOLOGICAL PRODUCTS AND THEIR RELATIONSHIP WITH THE
PROFITABILITY OF THE COMPANY" LINDEROS ECOLOGICOS "SRL -
HUANUCO - 2018". This company is in the dairy food and its derivatives,
considered a leader in its sector, since it is recognized by the years in the
market of organic products.

Today we see that people are more concerned about their health and are
willing to buy organic products that do not harm their health, since these
products do not contain chemicals.

The commercialization of ecological products constitutes for the Company
its highest priority, since this generates the profitability of the same while
increasing the demand greater will be the profits and this will allow
entering new market niches. In this way we seek to relate the
commercialization of organic products with profitability as it is beneficial for
the company.

The proposed proposal responds to the needs of the Company "Linderos
Ecologicos" SRL. The work is oriented to relate the marketing mix with the
economic, market, commercial and financial profitability of the Company. It
was proposed according to the review of bibliography, documentation and
external and internal regulations of the Company.

In the methodology, it is a non-experimental application of a Descriptive -
Correlational level, due to the collection of data related to the two variables

under study, and the following techniques and instruments were used: the



survey and the descriptive and inferential statistics; so the relationship was
determined so that the marketing of organic products is related to
profitability.

The population and sample was non-probabilistic and stratified, consisting
of the 8 workers of the company "Linderos Ecologicos" SRL., In their
respective occupational groups.

We found precise information that allowed us to make a satisfactory
evaluation and a systematic and adequate analysis, which the company
must reinforce for its optimal performance. During the present
investigation, it was analyzed and determined if the commercialization of
ecological products, is related or not to the profitability of the Company
"Linderos Ecoldgicos” SRL., In the Province of Huanuco; With the results
obtained from the present investigation, the pertinent suggestions for the
Company are made. Therefore, we can affirm that our hypothesis was

demonstrated.

Theses
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion se refiere al tema de comercializacion
de productos ecoldgicos y la rentabilidad, para lo cual se definira la
variable independiente que en este caso viene a ser la comercializacion
de productos ecolégicos siendo la actividad de los seres humanos la
venta de productos organicos que no tienen insumos quimicos como
conservantes y/o preservantes, de manera que son beneficiosos para la
salud y no contaminan el ambiente en el que vivimos; como segundo
concepto acerca de la rentabilidad lo definimos con el nivel de liquidez es
decir con los niveles de ingresos y gastos que tenga la empresa y la
capacidad de endeudamiento que pueda tener para futuros
financiamientos y de las utilidades que perciba.

El objetivo general es determinar los principales problemas que afectan la
comercializacion y la rentabilidad de la Empresa “Linderos Ecoldgicos”
SRL., mostrando su situacion actual, mediante la recopilacion y analisis
de informacion estadistica descriptiva. Se trata de contar con informacién
necesaria para su mejor funcionamiento y sus necesidades con la
problematica encontrada.

Los resultados obtenidos en las encuestas realizadas se encuentran
representados en graficos estadisticos.

El contenido de la investigacion contiene cinco capitulos descritos a
continuacion:

CAPITULO I. Se puntualiza el problema de la investigacion, en el cual se

centra el estudio de la investigacion, se describe todo acerca del
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problema, la viabilidad de la investigacion y acerca de todas las
implicancias que pueda haber en el desarrollo de la investigacion.
CAPITULO Il. Se encuentra los fundamentos teéricos de
Comercializacién, Productos Ecolégicos, y Rentabilidad; informacion que
es recopilada a través de los diferentes autores y sus resultados, que nos
han servido para el mayor soporte de la presente investigacion.
CAPITULO Ill. Se encuentra todo lo relacionado a la metodologia, con la
modalidad basica de la investigacion, el nivel a la que se llego, las
diferentes técnicas y tipos de investigacion implementados en el presente
trabajo, con informacion acerca de la poblacion y la muestra de estudio,
de los cuales se obtuvo la informacién para el recojo y el procesamiento
de datos con los diversos instrumentos con el uso de la estadistica
descriptiva.

CAPITULO IV. Se incluye el analisis e interpretacion de los resultados
obtenidos de la encuesta a los trabajadores de la empresa “Linderos
Ecoldgicos”, asi como su respectiva validacion con las hipétesis de
acuerdo con los resultados obtenidos por parte del investigador.
CAPITULO V. Finalmente se realizan las conclusiones y sugerencias,
sobre la base de los resultados que se obtuvieron del trabajo de la
investigacion realizada que son el aporte que deja el estudio.

Por ultimo, se encuentra las referencias bibliograficas y los anexos del
cual obtuvimos buenas referencias para el desarrollo de la investigacion

durante todo el tiempo que duro el estudio de la investigacion.

Tesistas
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CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En la Ultima década, se observa que la mayoria de las
personas se preocupa en el tema de su salud y debido a ello
optaron por adquirir productos ecolégicos; y que esto comenzo
en la agricultura; pero en la actualidad se ha extendido a otras
areas de consumo, como la carne, el pescado, vinos y otras
bebidas, quesos, etc. También se fabrican productos de
limpieza respetuosos con el entorno. La ecologia se plantea
como un estilo de vida distinto, mas sano y equilibrado. La
produccion ecoldgica, representa la agricultura y la ganaderia
sin el uso de productos quimicos y téxicos, con el objetivo de
preservar el ecosistema, y asi mantener o aumentar la fertilidad
del suelo, de dicho modo se respetan los ciclos de vida de los
productos sin acelerar el crecimiento, por lo tanto tiene una
mayor calidad por sus nutrientes, olor y sabor, ademas de no
contener agentes toxicos.

El mercado de productos ecologicos sefiala que es
notablemente inferior el consumo de productos ecoldgicos en la
ciudad de Huénuco, debido principalmente al desconocimiento
de las personas de los beneficios que contiene un producto
ecolégico esto implica una menor conciencia en la salud y en

preservar el ecosistema y una escasa red de distribucién de
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este tipo de productos que dificulta la realizacion del acto de
compra.

La falta de implementacion de establecimientos limita las
posibilidades de los consumidores para satisfacer sus
necesidades. La principal motivacién que lleva al consumidor a
adquirir productos ecolbgicos es su preocupacion por la salud,
encontrando en segundo lugar las mejores caracteristicas
organicas de estos productos.

Los productos organicos son beneficiosos, para la salud de las
personas. Sin embargo, a través de estas empresas se busca
abrir una vitrina para comercializar la produccion ecolégica
local y mejorar los ingresos de la empresa, puesto que se trata
de una forma de vender sin intermediarios.

En la Provincia de Huanuco se encuentran Empresas que
producen y comercializan productos ecologicos tal es asi que la
Empresa “Linderos Ecolégicos” SRL viene realizando esta
actividad y que ha logrado una aceptacion en el mercado; pero
hemos encontrado las siguientes dificultades en el proceso de
comercializacion y esto esta afectando de manera negativa en
la rentabilidad de la empresa como son: No existe un horario
establecido de atencion; ademas la carencia de no implementar
nuevos establecimientos; la falta de publicidad; la escasa
promocién y difusién de los productos ecoldgicos; también el
precio de los productos ecolégicos es superior a los

convencionales; ademas la Empresa Linderos Ecoldgicos SRL
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no cuenta con canales de distribucidon y no muestra interés en
dar a conocer sus productos en las diversas expo ferias y al
momento de consumir el producto no te da a conocer los
beneficios que posee el producto.

El estudio se centrard en la determinacion de Ila
comercializacién, asi como su correlacion la rentabilidad en la

Empresa.
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1.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

1.2.1 PROBLEMA GENERAL

¢ Existe relacién entre la comercializacion de productos
ecologicos y la rentabilidad de la Empresa Linderos Ecoldgicos

SRL de Huanuco?

1.2.2 PROBLEMAS ESPECIFICOS

PE;: ¢EXxiste relacion entre el precio del producto ecolégico y la
rentabilidad economica en la Empresa Linderos Ecolégicos SRL

de Huanuco?

PE,. ¢Existe relacion entre la distribucion del producto
ecoldgicos y la rentabilidad empresarial en la Empresa Linderos

Ecologicos SRL de Huanuco?

PEs: ¢Existe relacion entre la promocion de los productos
ecoldgicos y la rentabilidad comercial en la Empresa Linderos

Ecoldgicos SRL de Huanuco?

PE,: ¢EXxiste relacion entre la venta del producto ecolégico y la
rentabilidad financiera de la Empresa Linderos Ecolégicos SRL

de Huanuco?
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1.3 OBJETIVOS

1.3.1 OBJETIVO GENERAL

Conocer la relacion entre comercializacion de productos
ecologicos y la rentabilidad de la Empresa Linderos Ecoldgicos

SRL de Huéanuco.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

O.E1: Conocer la relacion entre el precio del producto ecoldgico
y la rentabilidad econémica en la Empresa Linderos Ecoldgicos

SRL de Huanuco.

O.E,: Establecer la relacion entre la distribucion del producto
ecoldgico y la rentabilidad empresarial en la Empresa Linderos

Ecologicos SRL de Huanuco.

O.E3: Conocer la relacién entre la promocion del producto
ecoldgico y la rentabilidad comercial en la Empresa Linderos

Ecologicos SRL de Huanuco.

0O.E4: Conocer la relacion entre la venta del producto ecolégico
y la rentabilidad financiera en la Empresa Linderos Ecoldgicos

SRL de Huanuco.
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1.4. HIPOTESIS

1.4.1 HIPOTESIS GENERAL

La comercializacion de productos ecoldgicos se relaciona
positivamente con la rentabilidad en la Empresa Linderos

Ecoldgicos SRL de Huanuco.

1.4.2 HIPOTESIS ESPECIFICAS

H.Ei: El precio del producto ecolégico se relaciona
positivamente con la rentabilidad econdmica en la Empresa

Linderos Ecologicos SRL de Huanuco.

H.E2: La distribucion del producto ecolégico se relaciona
positivamente con la rentabilidad empresarial en la Empresa

Linderos Ecologicos SRL de Huanuco.

H.Es: La promocion del producto ecolégico se relaciona
positivamente con la rentabilidad comercial en la Empresa

Linderos Ecoldgicos SRL de Huanuco.

H.E;. La venta del producto ecolégico se relaciona
positivamente con la rentabilidad financiera en la Empresa

Linderos Ecoldgicos SRL de Huanuco.
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1.4 VARIABLES

1.4.3 VARIABLE INDEPENDIENTE

Comercializacion de productos ecolégicos.

1.4.4 VARIABLE DEPENDIENTE

Rentabilidad en la Empresa “Linderos Ecologicos” SRL.
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1.5 OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLES DIMENSIONES INDICADORES
Calidad
Producto Empaque
Marca
Disefio
_ Gastos
Precio
Costos
V.l. COMERCIALIZACION 5
Mayorista
DE PRODUCTOS ) .
o » Minorista
ECOLOGICOS Distribucion
Almacenes
Transporte.
Promocion Publicidad
Exportacion
Ventas Posicionamiento
Venta Directa
Rentabilidad Ingresos
Econdmica Egresos
Utilidades.
Clientes
Empresarial Expansion
Atencion al Cliente
V.D. RENTABILIDAD .
Rentabilidad Comercializacion
Comercial Facturacion
Cobranzas
Inversiones
Rentabilidad Capital de Trabajo
Financiera Nivel de Liquidez
Endeudamiento
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1.6 JUSTIFICACION E IMPORTANCIA
1.6.1 JUSTIFICACION
Las razones que justifican la materializacion del presente

trabajo de investigacion son los siguientes:

Practica

La materializacion del presente trabajo de investigacion,
permitié a la empresa mejorar la produccion y comercializacion
de los productos ecoldgicos, permitiendo la mejora del disefio,
calidad, presentacion de sus productos. Incidiendo de manera

efectiva en la rentabilidad empresarial.

Metodolégica

Los métodos, técnicas e instrumentos empleados en la
investigacion serviran de base para el desarrollo de otros
trabajos de investigacion bajo el modelo de comercializacion de

productos ecologicos.

Social

El mejoramiento de la comercializacion de productos
ecoldgicos, permiti6 a la empresa tener mayores ingresos,
generando empleo a la poblacién y ademas contribuira al

producto bruto interno.
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Organizacional

El mejoramiento de la comercializacion por parte de la empresa,
generd que estas se diferencien de las deméas organizaciones
dedicadas al sector comercio y por ende tengan mayor

participacion en el mercado.

1.6.2 IMPORTANCIA

Hoy en dia la comercializaciéon de productos ecoldgicos y su
relacion con el incremento de la rentabilidad es un eje
fundamental para lograr ser el nimero uno en el mercado local
y posteriormente expandir con sucursales a nivel nacional e
internacional .Por eso el presente trabajo de investigacion
describio y relaciond la realidad objetiva con la problematica
existente para determinar la comercializacion de los productos
ecoldgicos en la Empresa Linderos Ecologicos SRL y el nivel

de aceptacion por parte de los consumidores.

1.7 VIABILIDAD
Los factores que permitieron la materializacion de este trabajo de
investigacion se detallan a continuacion:
1.7.1 Accesibilidad
Para la materializacion del presente trabajo de
investigacion se contd con el permiso del Gerente de la
empresa: Linderos Ecologicos SRL., formalizado con un

documento.
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1.7.2 Tiempo
Se conté con un periodo de 5 meses calendario (Marzo a
Setiembre del 2018) para formular el Proyecto de Tesis,
tramitar su aprobacion, elaborar el Borrador de Tesis
para la Sustentacion a fin de obtener el titulo profesional.

1.7.3 Bibliografico
Se contd con informacion adecuado, tanto en bibliotecas
fisicas y virtuales.

1.7.4 Antecedentes
Se contd con la facilidad de obtener informacion de otras
tesis de investigacion ya sustentados

1.7.5 Trabajo en equipo

El Reglamento de Grados y Titulos de la UNHEVAL

contribuira con el desarrollo de la investigacion en grupo.

1.8 LIMITACIONES

Todo trabajo requiere encontrar sustento y referencias para su
trabajo de investigacion se tuvo las siguientes dificultades:

1.8.1 Por antecedentes de investigaciéon
En la Biblioteca de la Universidad Nacional Hermilio Valdizan,
existen pocos trabajos de investigacibn que nos pudieron
servir como antecedentes para nuestro proyecto de
investigacion.

1.8.2 Por manejo metodoldgico
Existe limitado conocimiento y experiencia en el desarrollo de

trabajos de investigacion por parte de las tesistas.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. ANTECEDENTES DE INVESTIGACION

LOCALES

ASTUQUIPAN ROSALES, Jesus William. “Influencia de la
produccion y comercializacion de truchas en el desarrollo socio-
economico del Distrito de Molinos”. Universidad Nacional Hermilio
Valdizan Huanuco - Peru, tesis para optar el titulo profesional de
Licenciado en Administracion, el tesista ha llegado a las siguientes

conclusiones:

1. La produccion y comercializacion de truchas en la unidad
productora de Molinos influye de manera directa en el
desarrollo socioeconomico del Distrito de Molinos. Lo que

indica que la hipétesis queda probada.

7. EI 89% de la poblacién encuestada indican que el proceso de
produccion y comercializacion estad en funcién al desarrollo

socioecondmico del Distrito de Molinos.
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ESCALANTE, Juan Manuel. “La comercializacion en la Cooperativa
Agraria Naranjillo”. Universidad Nacional Hermilio Valdizan Huanuco
— Peru, tesis para optar el titulo de Licenciado en Administracion, el

tesista ha llegado a las siguientes conclusiones:

2. El proceso de comercializacion que desarrolla la
cooperativa, muchas veces tropieza con ciertas dificultades
en sus diferentes fases. Esto mas que nada por la
negligencia del personal y que la supervision administrativa

se da de una forma muy relativa.

6. Como las ventas que se realizan son contados clientes
hace que esto se convierta un tanto rutinario, faltando el
incentivo de buscar nuevos clientes en lo que respecta el

producto cacao.

LOZANO DAVILA, Reiter. “Influencia de las estrategias de
comercializacion del café organico en la rentabilidad y su posicién
competitiva en los mercados internacionales de los caficultores del
Alto Huallaga”. Universidad Nacional Hermilio Valdizan de Huanuco
— Perd, tesis para optar el grado académico de Doctor, el tesista ha

llegado a las siguientes conclusiones:
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4. Las estrategias especificas de comercializacion relacionadas al
producto, promocion, precio y plaza (distribucion) nos permitiran
mejorar la competitividad del café organico producido en esta

cuenca.

5. No solo se lograra tener una oferta para los mercados de café
organico sino también para los mercados de café de alta calidad de
tasa con posibilidades de obtener un mejor precio y mayor

rentabilidad.

MELGAREJO LEANDRO, Eduardo (y) OLIVEROS DAVILA,
Auberto “Administracion por indicadores de rendimiento para
determinar la productividad empresarial”. Huanuco - Peru,
Investigacion Cientifica desarrollada como docentes de la

UNHEVAL los tesistas han llegado a las siguientes conclusiones:

1. Se demuestra, que la administracion realizada en base a
indicadores de medida del rendimiento, permite determinar la

productividad empresarial, de modo cualitativo y cuantitativo.

2. Administracién que no mide lo que hace o logra, administracion
gue no conoce la situacion en que se encuentra y camina a

ciegas sin rumbo definido.
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3. Existen indicadores de medida de aplicacion empresarial que
hace posible evaluar los logros que se vienen alcanzando para

aplicar correctivos y realizar mejoramientos continuos.

4. Solo se puede mejorar aquello que se tiene medido.

5. El Gerente debe emplear indicadores de medida del
rendimiento para demostrar su efectividad gerencial y permitir el

logro de los objetivos empresariales.”

6. La productividad empresarial se determina solo de modo
cientifico y técnico cuando se tiene como base técnica los
resultados alcanzados que han medidos por indicadores

financieros y otros de tipo cualitativo.”

7. En situaciones de alta competitividad y expansiéon de mercados
es necesario y urgente trabajar en base a indicadores de medida

del rendimiento en términos cuantitativos y cualitativos.”
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REGIONAL

CARBAJAL MENDOZA, Arturo. “La planificacion estratégica y
mediciones de satisfaccion del cliente”. Universidad Nacional del
Centro, tesis para optar el Grado de Maestria en Marketing, han

llegado a las siguientes conclusiones:

1. Los directivos de una empresa deben asegurar un eficaz enlace
entre la estrategia y las operaciones, porque éste es uno de los
principales problemas en muchas empresas: como pasa de lo
estratégico a lo operativo y ponen gran énfasis en las mediciones de

satisfaccion del cliente, la flexibilidad y productividad.

2. Los japoneses han dado una leccion a los occidentales con el
orden que emplean los tres factores de éxito: 1) la satisfaccion del

cliente, 2) la productividad; y, 3) la flexibilidad.

3. Los objetivos estratégicos se definen en términos de mercado y
econdmicos, luego se formulan las estrategias que nos dicen como se
van a alcanzar estos objetivos, luego se establecen los indicadores y
los objetivos operativos que nos van a ayudar que se alcancen los
objetivos superiores, referentes a la satisfaccion del cliente, la

productividad y la flexibilidad.”
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4. La piramide de la actuacion esta centrada en la eficacia, pues
todas las mediciones y todos los aspectos se refieren a los clientes
externos, al mercado. La eficiencia interna no depende del cliente

externo, pero es importante de cara a los resultados de la empresa.”

5. Existen dos clases de medidas: las medidas que reflejan la eficacia
y las que se refieren a la eficiencia, todas las cuales deben estar
debidamente balanceadas y equilibradas para que se obtengan unos
resultados satisfactorios en marketing y finanzas que es lo que
buscan casi todas las empresas.”

NACIONALES

MATOS UBALDO, Gonia Judith. “Rentabilidad del cacao organico
en el Distrito Padre Felipe”. Universidad Nacional Agraria de la
Selva, tesis para optar el titulo profesional de economista, han

llegado a la conclusion:

Los bajos precios y los bajos rendimientos por hectarea, afectan los
ingresos de los productores. Ademas los programas
gubernamentales existentes a través de convenios para el campo,
son insuficientes para el productor .Es urgente un programa
estratégico estatal y nacional que tenga como mision el rescate de
este sistema de produccién campesina diversificado , la cual por

mas de 50 afos han mostrado su sostenibilidad.
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MESIAS RIOS, Walter. “Analisis de la rentabilidad en la produccién
de café organico (coffea sp) en la sub cuenca de Alto Tulumayo
Campana”. Universidad Nacional “Hermilio Valdizan” de Huanuco —
Peru, tesis para optar Grado académico de magister en Gestion y

Negocios, han llegado a las siguientes conclusiones:

Se analiz6 los principales factores que determinan la rentabilidad
del café organico en la Subcuenca en el Alto Tulumayo; como el
rendimiento, costo de produccion, densidad de siembra y la edad
del cultivo, demostrando que cada variable estudiada, tiene efecto
en la rentabilidad del café organico en la Subcuenca del Alto

Tulumayo; demostrando efectos sobre la rentabilidad.

Finalmente podemos mencionar que la Unica manera de afrontar
los elevados costos de produccién y hacer que este cultivo sea
mas rentable, es aplicando una mentalidad exportadora en todos
los agricultores asociados a las Cooperativas Agrarias Industrial

Naranijillo y la Divisoria en la provincia de Leoncio Prado.

RIVERA MARTINEZ, Falcon. “Los objetivos de mercado y
financieros en una economia de libre mercado“. Universidad
Nacional “Mayor de San Marcos, tesis para optar el Grado de

Maestria en Marketing, han llegado a las siguientes conclusiones:
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1. Para que esté satisfecho el cliente, tiene que estar muy bien
gestionadas las expectativas de éste, y para eso necesitamos
conocerlas previamente, una empresa solo tiene verdadero sentido

si sus clientes estan satisfechos.

2. Un sistema operativo basado en la satisfacciéon del cliente pone
mas énfasis en la eficacia, sobre todo en la calidad y la entrega,
por lo que debemos saber previamente lo que es la calidad para el
cliente, cuales son sus necesidades, deseos y expectativas de los
clientes y hay ideas, encuestas y técnicas para hacerlo como: los
indices de satisfaccion del cliente, incremento de satisfaccion del

cliente, niumero de felicitaciones, nimero de reclamaciones, etc.

3. La flexibilidad entendida como la capacidad de la empresa para
adaptarse a los deseos y necesidades de los clientes son variable
sobre todo con el tiempo. Hay que anteponer la flexibilidad

después de la productividad y darle a aquella la maxima prioridad.

4. La productividad se refiere a la eficacia con que se gestionan los
recursos Yy relaciona los resultados obtenidos con los recursos que
se han empleado. Cualquier recurso que pueda medirse y que sea
significativo puede valer como indicador del rendimiento dentro del
area de productividad.

5. Los indicadores de calidad, la marca el cliente externo para

quien nosotros trabajamos tiene unas expectativas variables y
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nosotros tenemos que adaptarnos a ellas, entonces tendremos
flexibilidad porque permite dar rumbo y unidad de accién con
estrategias de cooperacion, integracion y mayor comunicacion
entre los directivos y trabajadores impulsandolos a lograr mejores

resultados que finalmente redunda en el éxito empresarial.

INTERNACIONALES

COBENA MORENO, Patricia y CHAVEZ VERA, Jessica. “El
marketing ecolégico y los productos organicos: un plan para
mejorar su posicionamiento en la ciudad de Manta”. Ecuador, tesis
para optar el grado de Licenciado en Administracion, han llegado a

las siguientes conclusiones:

El precio de los productos organicos es mas alto, que el precio de

los productos convencionales.

Existe poca variedad en los autoservicios de productos organicos,

no tienen una seleccion definida y son poco visibles.
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2.2. BASES TEORICAS

2.2.1.

VARIABLE Na01: COMERCIALIZACION DE

PRODUCTOS ECOLOGICOS

2.2.1.1. Terminologia
Los términos que se utlizan son Comercializacion,
Mercadotecnia, Mercadeo.

2.2.1.2. Historia

Durante los afios anteriores a la década de 1910, se
dio origen a diferentes conceptos que enriquecieron al
mercadeo como: el intercambio, los sistemas
econdmicos y sociales, la comercializacion, entre
otros; pero, es sblo hasta esta época en donde se
empieza a considerar la existencia del marketing

como una disciplina susceptible de estudio.

Existen aproximaciones a la evolucion del mercadeo
dentro de las que se encuentra una publicacion de la
Universidad Externado de Colombia, avances de
mercadeo, conceptualizacion del mercadeo, en donde
se establece un recorrido historico de esta disciplina,
alli se pueden apreciar los cambios de este y de su
estudio, de manera paralela a los de la economia y la

tendencia de la sociedad norteamericana. En este
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contexto, de acuerdo con Robin Garzén, el marketing

logra su mas amplio desarrollo.

La primera década del siglo: a principios del siglo XX
se encuentran los primeros antecedentes académicos
del mercadeo. En la Wharton School of Finance and
Commerce, al igual que en otros centros educativos
de Estados Unidos, el marketing, como parte del plan
de estudios, se incorpora por primera vez dentro de

las aulas dedicadas a las discusiones econdmicas.

Los afios 20: a pesar de la creciente demanda de
nuevos productos y al desarrollo del concepto de
utilidad en la sociedad norteamericana, el mercadeo y
Sus practicas se encontraron detenidas en el tiempo,
sin sufrir muchos cambios en relacion con los afios

anteriores.

1920 a 1930: en esta década, la economia sufre un
descenso considerable y las empresas ven
disminuidas sus utilidades. Esto lleva a los
empresarios a centrar sus esfuerzos y los del

mercadeo en las ventas y en la publicidad.
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Debido al aumento en el numero de ofertas y a la
competencia, los productores se centraron mas en la
calidad de sus productos. Esta situacion, a su vez,
mejoro las condiciones del cliente, quien tuvo mas
opciones para escoger. Durante este periodo
aparecen conceptos como gerente de mercadeo y
mercadeo estratégico, lo que habla de un aumento en

la importancia otorgada a este concepto.

1930 a 1940: La Depresiéon Econémica Mundial, que
deja como consecuencia la baja en los precios de la
mayoria de los productos comercializados y la
disminucion en la capacidad de adquisicion de las
personas, obliga a las empresas a focalizar alin mas
sus esfuerzos para mejorar las cadenas de

distribucién y a ser mas competitivos en este aspecto.

1940 a 1950: La Segunda Guerra Mundial genera
unas condiciones desfavorables para el desarrollo del
comercio; por consiguiente, la evolucion del marketing
se ve afectada en gran parte de la década. Sin
embargo, conceptualmente el mercadeo comienza a

adoptar conceptos y practicas de las Ciencias
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Sociales como la Psicologia y la Sociologia; situacion
que lo acerca mas a ser considerado como una
disciplina independiente de la Economia y con objetos

de estudio particulares.

Durante este periodo comienzan a darse cambios en
torno a los conceptos del mercadeo, dandose las
primeras aproximaciones para centrar las actividades
relacionadas con éste en el consumidor y no en la
produccién, por lo tanto se generaran grandes
cambios en las practicas y en las dinamicas
vinculadas con la disciplina. Como consecuencia de
esto aparecen conceptos como por ejemplo: mezcla

de mercadeo, vigente hoy en muchos contextos.

1950 a 1960: en esta época se vivieron grandes
cambios en el mundo debido al estado de devastacion
en que se encontraba Europa después de la Segunda
Guerra mundial y a su posterior reconstruccion. Este
escenario di6é origen a variaciones, a todo nivel, en el
interior de las sociedades y en sus dinamicas como
por ejemplo, la aparicion de un comercio

internacional, conceptualmente, mas rico.
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Es en esta década en donde se establece de manera
formal el concepto de mercadeo y se le da un lugar de

gran importancia dentro de las organizaciones.

Los esfuerzos durante este periodo son claramente
dirigidos hacia la satisfaccion del cliente, que en
adelante serd quien determine los cambios tanto en

los mercados como en el interior de las compafias.

Aparece el modelo de las 4Ps y se empieza a hablar
de los micro-mercados y del mercadeo aplicado, no
solo a productos de consumo masivo Sino a servicios
y también en otros contextos como el politico, el

cultural e incluso el militar.

1960 a 1970: este periodo se caracteriza por la
creciente preocupaciéon de las personas por las
causas sociales como la ecologia y la igualdad entre
los pueblos; aparecen movimientos hippies vy
sindicatos entre otros. En este contexto, el mercadeo
fue acusado de profundizar problemas sociales,

verbigracia la diferencia de clases.
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Debido a esto, el marketing empieza a preocuparse
mas por aspectos de la vida social de los clientes, por
consiguiente dio paso a estudios claramente de tipo
cualitativo. Ademas, emergen organizaciones en

defensa del consumidor.

1970 a 1980: en esta década, surge el mercadeo
social y se comienza a tener en cuenta los efectos
sociales de las practicas propias de este. Durante
esta época se producen multiples discusiones en
torno a la funcion y a la responsabilidad del marketing
dando origen a varios conceptos y visiones de este

tema.

1980 a  1990: aparecen nuevas formas
organizacionales como las alianzas estratégicas, en
donde el mercadeo empieza a jugar papeles mas
descentralizados. Surgen cuestionamientos sobre el
modelo de mercadeo mas famoso hasta hoy: Las
4Ps, lo que a la postre repercutira en una evolucion
de éste en donde se tenga en cuenta, de forma mas
clara, nuevos elementos que intervienen dentro del

proceso y que van de la mano con los intereses del
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consumidor.

1990 a 2000: En esta década, el mercadeo abre
campo a las caracteristicas de las sociedades
relacionadas con su cultura, en la que se enmarcan
Sus creencias, costumbres, ritos, entre otros, y como
estas variables afectan decididamente las

necesidades de los compradores.

Tras la acentuacion de los procesos de globalizacion
y los avances tecnoldgicos en relacion con los medios
de comunicacion, el consumidor eleva sus
expectativas y su conformidad se disminuye; de ahi
gue, el marketing se vea obligado a establecer una
nueva visibn mas estratégica en donde se haga uso

de nuevas herramientas y métodos.

A pesar de que el mercadeo, a través de la historia,
ha estado intimamente ligado con procesos y cambios
de orden econémico, a lo largo de su evolucién se ha
enriquecido de muchas otras disciplinas y ciencias
como respuesta a los diferentes retos planteados por

la sociedad, y aunque en ocasiones ha sido
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ampliamente criticado, es innegable que ha ganado
un relevante lugar en muchos de los contextos de la

actualidad.

2.2.1.3. Definicion

Existen diferentes definiciones de comercializacion de
productos ecolégicos por diferentes autores.

Arellano Cueva (2004) menciona lo siguiente:

Define la Comercializacion “como todas aquellas acciones
que le permiten cumplir con la funcion de facilitar la
distribucion y entrega de productos al consumidor final”.
Kotler (1995) menciona lo siguiente:

“El proceso de comercializacién incluye cuatro aspectos
fundamentales: ¢cuando?, ¢donde?, ¢sa quién? y ¢como?
En el primero, el autor se refiere al momento preciso de
llevarlo a efecto; en el segundo aspecto, a la estrategia
geografica; el tercero, a la definicion del publico objetivo y
finalmente, se hace una referencia a la estrategia a seguir
para la introduccion del producto al mercado”.

Francisco Gomez Rondon (1999) menciona lo siguiente:

"Se refiere a la compra-venta de bienes y servicios, que
seran utilizados en la fabricacibn de otros bienes, o
servicios".

William T.Ryan. (1974) menciona lo siguiente:

“La comercializaciéon ha sido definido como un puente entre
la produccién y el consumo. Y abarca todas aquellas
actividades que se realizan con el propdésito de hacer llegar
productos y servicios a las manos de los consumidores”.
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Javier Escobar (1986) menciona lo siguiente:

“...a medida que un pais desarrolla su sistema de
comercializacién, se espera que la participacion de los
insumos y los servicios en el valor final de los alimentos
aumente (mejores envases y embalajes, cadenas de frio,
servicios, financieros, mejor limpieza y seleccion)...”

La comercializacion agricola depende de la naturaleza de los
involucrados (ya sean de exportacion o internos) de la
perecibilidad del producto y de la posibilidad de
transformacion.

2.2.1.4. Las funciones de la comercializacion de
productos ecologicos

Las funciones universales de la comercializacion son:
comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y
clasificar, financiar, correr riesgos y lograr informacion del
mercado. El intercambio suele implicar compra y venta de
bienes y servicios. A continuacion, se detallan las funciones
principales:

e Funcion comprar: Significa buscar y evaluar bienes y
servicios para poder adquirirlos eligiendo el mas
beneficioso para nosotros.

e [Funcion venta: Se basa en promover el producto para
recuperar la inversion y obtener ganancia.

e Funcion transporte: Se refiere al traslado de bienes o
servicios necesario para promover su venta o compra
de los mismos.

e La financiacién: Provee el efectivo y crédito necesario

para operar como empresa o consumidor.
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e Toma de riesgos: Entrafia soportar las incertidumbres
gue forman parte de la comercializacion.
Las funciones de la comercializacién son ejecutadas por los
productores, consumidores y especialistas en
comercializacion. Los facilitadores estan con frecuencia en
condiciones de efectuar también las funciones de
comercializacion.
2.2.1.5. Instrumentos de comercializacién de productos
ecologicos
2.2.1.5.1. Producto
1. Concepto de producto ecologico
El término "ECQO" se refiere a un producto o provision
obtenida mediante sistemas agricolas ecologicos.
Esta tendencia de produccion agricola es natural y no
utiliza ningun producto quimico de sintesis como
pesticidas, herbicidas quimicos, hormonas de
crecimiento o fertilizantes artificiales. Este tipo de
agricultura utiliza materiales organicos, naturales y
reciclados ademas de trabajar bajo el principio de la

rotacion.
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2. Berreras al consumo de productos ecolégicos

Merece la pena pagar un precio mas alto
por un producto ecoldgico

Producto Los productos ecoldgicos tienen una calidad
claramente superior a los productos
convencionales.

Considero que los productos catalogados
como ecolégicos tienen un precio muy
superior a los productos convencionales.

Precio - .
Producir un producto ecolégico es

necesariamente mucho mas caro que
producir uno convencional.

No supone ningun esfuerzo (de busqueda,
desplazamiento...) comprar  productos
ecoldgicos regularmente

Distribucion e
En los supermercados convencionales
pueden encontrarse productos ecolégicos

sin mucha dificultad

No creo en la publicidad de productos que
dicen ser ecolégicos

Muchas veces, cuando nos dicen que un
producto es ecolégico, realmente intentan
Comunicacion | engafarnos

La informacion que tengo sobre el medio
ambiente es muy confusa, y no sé qué tipo
de productos son los que debo consumir
para no dafar la naturaleza

Fuente: file:///C:/Users/Pc-08/Downloads/883-2030-1-SM.pdf

3. Indicadores del producto ecoldgico

3.1. Calidad

Al hacer referencia a la calidad de un determinado
producto ecoldgico, se hace alusion al conjunto de
propiedades y caracteristicas del mismo, que le
confieren aptitud para satisfacer una serie de
necesidades.

Sin embargo, habitualmente cuando se analiza la
calidad referida a wun alimento se piensa
exclusivamente en su valor nutritivo y/o su efecto
sobre la salud. Este analisis de la calidad de un
producto resulta incompleto, ya que considera

anicamente las propiedades intrinsecas del mismo.
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Deberian valorarse también, cuestiones relativas a la
produccién, transformacion, comercializacion vy
consumo del alimento en cuestion.

3.2. Empaque

El envasado de productos ecolégicos cumple un papel
importante que tiene como finalidad interactuar con el
usuario y modificarse de acuerdo a las necesidades y
gustos. Al igual que sirve para proteger, preservar y
transportar la mercancia.

El empaque es una parte fundamental del producto,
porque ademas de contener, proteger y/o preservar el
producto permitiendo que este llegue en Optimas
condiciones al consumidor final, es una poderosa
herramienta de promocion y venta.

3.3. Marca

La marca (marca comercial) es un nombre término,
signo, simbolo, disefio o una combinacion de estos
gue se le asigna a un producto para identificarlo y
distinguirlo de los demas productos que existen en el
mercado.

Pero de ademas de permitir identificar y distinguir un
producto de los demas productos de la competencia,

otras utilidades o funciones de la marca son:
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-Funcién distintiva: Permite distinguir o diferenciar
un producto o servicio de los demas productos o
servicios de la competencia.

-Funcién de indicacion de calidad: Permite hacer
notar a los consumidores la calidad de un producto, lo
cual a sus veces permite que, por ejemplo, si un
producto es de buena calidad, un nuevo producto que
se lance al mercado y que cuente con la misma
marca, tenga una buena acogida.

-Funcion de indicacion del origen empresarial:
Permite hacer saber a los consumidores la
procedencia del producto, es decir, la empresa o
negocio que los produce o comercializa.

-Funcién publicitaria: Permite realzar la publicidad
asi como persuadir su adquisicion y familiarizar el
producto o servicio en los consumidores.

3.4. Diseio

Disefilo de producto es el proceso de crear nuevos
productos para ser vendidos por una empresa.

El disefio de producto es un elemento crucial y
decisivo para comprender por qué los productos
encajan con los consumidores, por qué unos logran
tener una mayor pervivencia en el tiempo que otros.
Por otro es un compendio de caracteristicas que

permite lograr cumplir con ciertas exigencias. Como
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sefalan, no se trata solo de belleza o de utilidad, sino
mas bien de su conjunto. Y al mismo tiempo, no es
algo que solo puedan hacer las marcas de mas
tamafno sino aquellas que saben ver lo que implica y
necesita el mercado.

El buen diseiio de producto tiene que ser capaz de
establecer antes y por encima de todas las cosas una
buena experiencia de uso, como recuerdan en un
analisis. De hecho, aunque el disefio es clave en
cuestiones de marketing, a la hora de establecer
como sera lo que la firma haga y cOmo se presentara
el producto, el peso de la experiencia tiene que ser
superior a estos otros dos elementos. “El disefio no es
solo como es o como se siente. El disefio es como
funciona”, decia Steve Jobs.

2.2.1.5.2. Precio

1. Concepto de precio

Cantidad de dinero que se cobra por un producto o
servicio, o la suma de valores que los consumidores
dan a cambio de los beneficios de tener o usar el
producto o servicio.

Podria decirse que es:

Por lo que un producto “debe venderse” desde el
punto de vista de un consumidor, un precio puede

tomar la forma de un estandar relativo o comparativo
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con los precios de productos similares o a fines. Un
consumidor puede comparar tipos de producto o
caracteristicas entre los fabricantes o dentro de una
linea de productos. En este caso el consumidor puede
percibir sentir una relativa fluctuacién o variacion en el
precio.

Desde el punto de vista de un fabricante, el precio
deberia ayudar a pronosticar las relaciones entre
costo — volumen - ganancias y proporcionar una
favorable rentabilidad de la inversion.

“Lo que podemos obtener”. A este punto de vista
del precio con frecuencia se lo llama “cargar con lo
que el mercado soporte” a menudo esto sucede en
diversos lugares del pais a causa de una verdadera
escasez ocasionada por la desproporcion entre la
demanda y la oferta o en razon de problema de
transporte o de almacenamiento.

“Una oferta o una sugerencia”. Basicamente, el
precio es solo una oferta 0 una sugerencia de valor de
cambio de un producto. En cierta forma, el precio es
un punto de cambio a partir del cual el vendedor y el
cliente potencial comienzan una discusion.

2. El entorno actual de fijacion de precios

A lo largo de la mayor parte de la historia, los precios

se establecian a través de negociaciones entre
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compradores y vendedores. Las politicas de precios
fijos (fijar un precio para todos los compradores) es
una idea relativamente moderna que surgié con el
desarrollo de las ventas al detalle a gran escala hacia
finales del siglo XIX. En la actualidad, la mayoria de
los precios se fijan de esta forma. No obstante,
algunas compafias estan revirtiendo la tendencia a
los precios fijos: utilizan la fijacion de precios
dinamica, es decir, fijar distintos precios dependiendo
de los clientes y de las situaciones individuales. Por
ejemplo, piense en la forma en que Internet afecta la
fijacion de precios. A partir de las practicas de
asignacion de precios fijos del siglo pasado, parece
que ahora la Web nos esta llevando de nueva cuenta
hacia una nueva era de fijacion de precios fluida.
“Potencialmente, (Internet) podria eliminar los precios
etiquetados y dirigirnos a una era de asignacion de
precios dinamica”, indica un escritor, “en la cual unos
amplios rangos de bienes tendrian un precio acorde
con lo que el mercado pueda tolerar, instantanea e

constantemente”.
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3. Indicadores del precio

3.1. Gastos

Un gasto es un egreso o salida de dinero que una
persona 0 empresa debe pagar para acreditar su
derecho sobre un articulo o a recibir un servicio. Sin
embargo, hay bultos y diferencias entre el dinero que
destina una persona (porque ella no lo recupera) del
dinero que destina una empresa. Porque la empresa
si lo recupera al generar ingresos, por lo tanto «no lo
gasta» sino que lo utiliza como parte de su inversion.
3.2. Costos

El costo o coste es el gasto econdmico que
representa la fabricacion de un producto o la
prestacion de un servicio. Al determinar el costo de
produccion, se puede establecer el precio de venta al
publico del bien en cuestion (el precio al publico es la
suma del costo mas el beneficio).

2.2.1.5.3. Promocion

1. Concepto de promocion de ventas

La promocion de ventas consiste en incentivos a corto
plazo que fomentan la compra o venta de un producto
0 servicio.

La Promocion es un elemento o herramienta del
marketing que tiene como objetivos especificos:

informar, persuadir y recordar al publico objetivo
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acerca de los productos que la empresa u
organizacion les ofrece, pretendiendo de esa manera,
influir en sus actitudes y comportamientos, para lo
cual, incluye un conjunto de herramientas como la
publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas,
marketing directo y venta personal.

2. Publicidad

Es cualquier forma pagada de presentacién vy
promocién no personales de ideas, bienes o servicios,
por un patrocinador identificado.

La publicidad como comunicacion persuasiva del
vendedor al comprador sobre una base no personal.
Se identifica al comunicador y sus productos, y los
mensajes acerca de ellos se transmiten a través de
los medios de comunicacion masiva. Esta definicion
difiere muy poco de la mayoria de las demas. La
definicion oficial de la American Marketing Association
es “Publicidad es toda forma pagada de presentacion
y promocion impersonal de ideas, bienes o servicios,
por un anunciante identificado.” Dos definiciones mas
agudas son “Publicidad es el arte de vender impreso”
y “Persuasion por la vista, el sonido y el movimiento”.
Conforme con la aceptacion actual, una definicion de
publicidad ha de incluir las siguientes palabras clave:

“‘comunicaciéon”, “persuasiéon”, “comercial”, “anunciante
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identificado”, “informe”, “no personal’, “medios de
comunicacion masiva” y “arte de vender”.

2.1. Historia de la publicidad

Los origenes de la publicidad se remontan hasta la
antigledad, uno de los primeros métodos de la
publicidad consiste en pintar los anuncios en los
muros. Los arquedlogos han encontrado numerosas
muestras de esta técnica, en especial en la antigua
Roma y en Pompeya. Un anuncio desenterrado en
Roma informa sobre un terreno puesto a la venta y
otro encontrado en una pared de Pompeya, anuncia
una taberna situada en otra ciudad.

Durante la Edad Media se desarrolld6 una técnica
simple pero efectiva, que consistia en anunciar de
viva voz eventos Yy productos, gracias a los
pregoneros, personas que leian noticias en publico o
comerciantes que anunciaban sus productos.

Aunque hay anuncios graficos desde la antigiedad, la
publicidad impresa no se desarrollé en realidad hasta
la aparicion de la imprenta. La marca registrada
mediante un signo bidimensional o tridimensional que
simboliza una empresa o un producto aparecido por
primera vez en el siglo XVI, cuando los comerciantes
y los miembros de los gremios, empezaron a disponer

estos simbolos a la entrada de sus tiendas, entre las
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marcas que han sobrevivido de esta época destacan
la barra rayada de los barberos.

En 1740, aparecié en Londres el primer corte para
colocarse al aire libre conocido como cartelera. Las
empresas que comercializaban medicamentos
patentados crecieron mucho a partir de finales de la
década de 1870, gracias a la publicidad inserta en
periddicos y revistas.

Delimitaron un gran mercado debido a que era dificil
encontrar meédicos en las eras rurales, por lo que los
colonizadores y los granjeros tenian que auto
medicarse.

Los vendedores de farmacos obtenian beneficios de
entre el 80 y 90% por los que podrian pagar la
publicidad de sus recetas, entre los primeros
anunciantes figuraban de un modo destacado las
empresas de ferrocarriles y de transporte maritimo de
Estados Unidos que informaba ademas del lujo y la
comodidad de sus servicios, de los horarios y de las
tarifas.

El turismo fue uno de los primeros temas de
publicidad, los anuncios colocados al aire libre han
resultado ser una de las expresiones mas duraderas y
mas antiguas de la publicidad sobrevivieron a la

decadencia del imperio Romano para convertirse en
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el arte decorativo de los mesones en los siglos XVII y
XVIII.

Al final del siglo XIX muchas empresas
estadounidenses empezaron a vender sus productos
en envases que llevan impresa la marca. Este hecho
marco un hito en la historia de la publicidad, pues que
antes de los productos domésticos como el azucar, el
jabén, el arroz, la melaza, la mantequilla, la leche,
etc., por lo que los consumidores no habian conocido
hasta entonces al productor.

Los primeros en utilizar esta técnica fueron los
vendedores de jabones y detergentes. Entre los
primeros (que datan de 1880) destacan Ivory, Pears’ y
Colgate. Pronto siguieron su ejemplo otras empresas,
como la Royal Baking Powder, la QuakerOats y los
boligrafos Waterman. A principios del siglo XX
surgieron marcas tan conocidas como Wrigley y Coca
Cola.

Tras la Primera Guerra Mundial, la industria
publicitaria estadounidense crecié hasta el punto que
se convirti6 en la mara registrada en los propios
Estados Unidos. Este crecimiento se vio impulsado
por nuMerosos avances tecnoldgico; el crecimiento de
la industria estadounidense provoco nuevos inventos

y mejoras técnicas que beneficiaron otras industrias.
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La aparicion de la electricidad contribuyo a la creacion
de anuncios luminosos; el fotomontaje y otras mejoras
en las técnicas de impresiébn ayudaron tanto a
editores como a los departamentos de publicidad de
periddicos y revistas.

El invento mas significativo de la posguerra fue la
television, un medio que forz6 a la industria
publicitaria a mejorar sus técnicas comerciales
utilizando medios visuales y sonoros.

En la década de 1990 destaca la generalizacion del
uso de reproductores de video y demandas a
distancias para estos y para las televisiones.

En la actualidad la publicidad se ha sofisticado gracias
al internet, siendo un medio de gran alcance y de me
2.2. Elementos de la publicidad

2.2.1. El anunciante

Es el individuo u organizacion que por lo general inicia
el proceso de anunciar. Es quien decide a quién se le
dirigira la publicidad, el medio en el que aparecera el
presupuesto destinado para la publicidad y la duraciéon
de la campafa.

Existen muchos tipos de anunciante, la variedad de
negocios que realizan esta tarea entran en cuatro

categorias:
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v' Fabricantes: Elaboran el producto o servicio y
lo distribuyen a revendedores o usuarios finales
para que estos obtengan una utilidad. Por lo
general construyen su publicidad entorno a la
marca de un producto.

v' Revendedores: Son mayoristas y detallistas
que distribuyen productos manufacturados a
otros revendedores destinados para el usuario
final. Los mayoristas promueven su mercancia
a través de ventas personales y muy poco usan
la publicidad. Por su lado, los detallistas
anuncian mucho, bien sea, cooperando con los
productores o de forma independiente.

v' Personas fisicas: Cualquier ciudadano que
desea vender un producto personal para
obtener utilidades, y asi satisfacer una
necesidad particular o para expresar una
perspectiva o idea.

v Instituciones, agencias gubernamentales vy
grupos sociales: A diferencia de otras
categorias de anunciantes, su principal objetivo
no es vender un producto o generar utilidades,
sino manifestarse entorno a algunos aspectos
peculiares o de interés general, influir en las

ideas, afectar a la legislacién, brindar un



55

servicio de tal manera que resulte aceptado en
términos sociales, o alterar el comportamiento
en alguna forma que sea deseable en términos
sociales.
2.2.2. Anuncio
Un anuncio publicitario es un mensaje destinado a dar
a conocer un producto suceso o similar al publico, es
por ello que los anuncios publicitarios son parte
fundamental de cualquier compaiiia.
Para realizar el mensaje el comunicador de marketing
tendra que resolver cuatro problemas:
v" Qué decir (contenido del mensaje).
v' Cémo decirlo de una manera légica (estructura
del mensaje).
v' Cémo expresarlo de manera simbdlica (formato
del mensaje).
v' El emisor del mensaje.
2.2.3. Los medios
Son los canales de comunicacion que utilizan los
anunciantes para llevar su mensaje a la audiencia, los
medios impresos venden espacio y los electronicos
tiempos. Los medios deben enviar mensajes
publicitarios de manera que estén relacionados con la

propuesta creativa. Proporcionan la informacion que
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se necesita para que el medio coincida con el
mensaje.
2.2.4. Publico objetivo
El publico objetivo puede ser compradores
potenciales o usuarios actuales, aquellos que toman
la decision de compra, o los que influyen en ella dicho
publico puede estar constituido, por individuos,
grupos, publico especial o publico en general. El
publico objetivo afectarda enormemente a la decision
del comunicador, sobre lo que sera dicho, cuando
sera dicho, donde se dira y quién lo dira.
2.3. Importancia de la publicidad
En toda sociedad moderna de consumo, las
comunicaciones son de vital importancia para las
empresas que ofertan productos o servicios ya que
debido al intercambio de informacion se origina la
oferta y la demanda.
La importancia de la existencia de la publicidad se
puede fundamentar en las siguientes razones:

v Es parte del sistema de comunicacion.

v Informa al publico consumidor de la

disponibilidad de productos y servicios.
v" Proporciona informacién que ayuda a tomar
decisiones fundamentales a los creativos y

anunciantes.
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v Informa al publico acerca de sus derechos y
obligaciones como ciudadanos.

3. Relaciones publicas
Boletines de prensa, discursos, seminarios, reportes
anuales, donaciones, publicaciones, relaciones con la
comunidad, cabildeo, medios de identidad, revista de
la empresa.
2.2.1.5.4. Distribucién
Una bodega o almacén puede definirse como un
espacio planificado para ubicar, y mantener vy
manipular mercancias y materiales. Dentro de esta
definicion hay dos funciones dominantes:
almacenamiento y el manejo de materiales.
El papel que tiene una bodega en el ciclo de
abastecimiento de una empresa depende de la
naturaleza de la misma. En el algin caso sera un
punto de paso donde se descompone el flujo de
materiales conformado por unidades de empaque
para poder despachar las cantidades que necesitan

los clientes.
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El almacenamiento en este caso, no tiene tanta

relevancia en el manejo de materiales.

Como punto de partida es necesario entender que las

actividades que se desarrollan en el proceso de

almacenamiento:

1.

2.

3.

4.

Recepcién
Almacenamiento
Preparacion de pedidos

Expedicion o despacho

Relacionando los objetivos, con el fin basico de costos

y Servicios.

Los objetivos de la gestion de centros de distribucion

pueden resumirse de la siguiente manera:

v' Lograr que el movimiento diario de productos

que entran y salen de la empresa esta
estrictamente de acuerdo con las necesidades
de compra y despacho.

Mantener los stocks previstas de materiales y
mercancias al mismo costo de acuerdo con los
criterios de la empresa y los recursos
financieros disponibles.

Controlar perfectamente los inventarios, la

factorizaciéon y los pedidos.
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1. Canales de distribucion

Cuando se habla de canales de distribucién se hace
referencia al camino seguido por los productos desde
la planta de produccién hasta el consumidor final.

De tal forma, se tendra una buena red de canales
cuando todos ellos, en su conjunto logren colocar los
productos en la plaza mas adecuada para todos los
consumidores, satisfaciendo la necesidad de
consumo a los mejores precios y con la mas facil
adquisicion

La distribucion debe comprender los canales, la
distribucion numeérica y ponderada, transporte y
almacenaje, sistema de distribucion, ventas y otros
tipos de servicios que se ofrecen en relacién con el
producto.

2. Merchandising promocion:

La promocién es la politica de marketing mas sana,
pues no se trata de conducir con ella a la necesidad
imperiosa de comprar el producto o servicio, ni de
cambiar la imagen corporativa o lograr una
distribucién mas efectiva, sino sencillamente, de dar
algo mas al consumidor.

Los objetivos de la promocion varian segun sus

actores y se clasifican asi:
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. Objetivos empresariales:

Estar al tanto de la competencia.

Conseguir mayor liquidez a corto plazo.
Liquidar un elevado stock de productos.

Lograr mayores niveles de productividad.
Motivar al personal de ventas, ayudando en
sus pedidos.

. Objetivos de mercadeo:

Acelerar el habito de consumo de los
productos.

Aumentar la frecuencia de consumo.

Captar clientes indecisos.

Introducir un nuevo producto o servicio.
Incrementar la participacion de la marca en el
mercado.

Sugerir nuevas formas de uso del producto.
Recuperar clientes perdidos.

. Objetivos de distribucion:

Aumentar cobertura.

Acelerar la rotacion de inventarios.

Ampliar distribucién.

Mejorar la imagen de la marca.

Enriquecer la exhibicién en el punto de venta.
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3. Mayorista

El mayorista, mayor, venta de mayoreo o distribuidor
mayorista es un componente de la cadena de distribucién en
gue la empresa o0 el empresario no se pone en contacto
directo con los consumidores o usuarios finales de sus
productos, sino que entrega esta tarea a un especialista. El
mayorista es un intermediario entre el fabricante (o
productor) y el usuario intermedio (minorista), intermediario
que:

v/ Compra a una persona que produce (productor)
(independiente o asociado en cooperativa), a un
fabricante, a otro mayorista 0 intermediario en
grandes cantidades.

v' Vende a un fabricante, otro mayorista o0 a un
minorista, en cantidades mas pequefias, pero nunca
al consumidor o usuario final.

En el caso de productos agricolas, compran a pequefios
agricultores, agrupan la produccion, la clasifican, envasan,
etiquetan... Las empresas mayoristas estan perdiendo
protagonismo a favor de las grandes empresas de
distribucion o de asociaciones de minoristas, que estan

asumiendo funciones propias de los mayoristas.
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4. Minorista

El distribuidor minorista, venta en menudeo o detallista es la
empresa comercial o persona en régimen de autbnomo que
vende productos al consumidor final. Son el dltimo eslabén
del canal de distribucién, el que esta en contacto con el
mercado.

Las ventas minoristas pueden alterar, frenando o
potenciando, las acciones de mercadotecnia y micro-
mercadotecnia de los fabricantes y mayoristas. Son capaces
de influir en las ventas y resultados finales de los articulos
gue comercializan.

5. Almacenes

Consiste en la ubicacion de los productos en las zonas
idoneas para ello, con el objetivo de acceder a las mismas y
gue estén facilmente localizables.

Para ello se utlizan medios fijos, como estanterias
mecanicas industriales, depoésitos, instalaciones, soportes,
etc. y medios de transporte interno como carretillas,
elevadores o cintas transportadoras.

6. Transporte

Los productos e insumos, aun se deben mover hacia
nuestros clientes a través del espacio y tiempo. Las nuevas
estrategias y métodos en la distribucién y transporte de
nuestras cadenas de logistica, deberian crear nuevos

valores para nuestros clientes a través de estos procesos.
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Esta serda una de las demandas de valor de futuro de
nuestros clientes y serd una parte importante de nuestras
ventajas competitivas en los nuevos mercados y desafios a

enfrentar.

El proceso de transporte también es considerado como un
proceso critico en la gestion y administracion de las
Cadenas de Logistica y ademas, generalmente representa
un costo importante del total del costo logistico. Por tal
consideracion se hace prioritario en las cadenas de logistica
de las empresas el manejar y planificar adecuadamente sus
redes de transporte y distribucion.

2.2.1.5.5. Ventas

Se trata de un sector relativamente pequefio y poco
desarrollado.

El perfl mayoritario de las empresas de produccion
ecoldgica es el de una microempresa de tipo familiar creada
con los minimos recursos econdmicos y con un
desconocimiento total de la comercializacién de productos.
Los canales de distribucion que hasta ahora han servido
para canalizar estas pequefias producciones son
cooperativas de consumidores, venta directa al publico en
mercados Yy ferias, eco tiendas y herbolarios.

Los alimentos organicos, bioldgicos o ecoldgicos, son

aquellos que se cultivan, crian y procesan utilizando
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métodos naturales y cuyo principal objetivo es lograr un
productos alimenticios que no contengan aditivos quimicos
ni  compuestos sintéticos. Favoreciendo las practicas
benéficas para el medio ambiente mediante el uso de
sistemas no contaminantes.

El objetivo de los llamados alimentos organicos es obtener
alimentos mas sanos para los consumidores, para los
trabajadores y para el ecosistema.

Es condicion necesaria que los alimentos organicos no
contengan agroquimicos ni pesticidas, y se prohibe
expresamente el uso de plantas o semillas transgénicas
(semillas modificadas genéticamente para una mejora en la
produccion, logrando que sean mas aptas a los suelos y
condiciones climaticas o a las plagas)

Una amplia oferta

Nuestro pais dispone de una amplia oferta de productos
organicos de origen vegetal y animal y también
industrializado. En los 1303 establecimientos de productores
organicos certificados, los cereales y las oleaginosas son los
bienes mas producidos, con 55% del total, seguidos por los
cultivos industriales, que alcanzan el 33%; le siguen las
frutas (8%) y hortalizas y legumbres (3%).

Sin embargo, el 99% de lo producido se exporta,
principalmente a la Unién Europea y Estados Unidos

Consumo interno
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El volumen comercializado en el mercado interno alcanza
s6lo el 1% de los productos certificados, a pesar de que
existe un marco ideal para que la tendencia del consumo se
siga incrementando.

La diferencia entre los precios puede ser una limitacién para
guienes no estan dispuestos a pagar mas por un producto
de mejor calidad. Gonzalo Roca, actual secretario del
Movimiento Argentino para la Produccién Organica (MAPO),
organizacion que agrupa a productores y certificadores de
productos organicos, aclara que los precios son distintos a
los de productos convencionales porque no se rigen por la
oferta y la demanda, si no que se establecen de acuerdo con
su costo de produccion.

2.2.1.5.5.1. Exportacion

Paises Bajos es un socio comercial muy importante para
Perd, razén por la que este pais sudamericano y muchos de
sus comerciantes participaron en la Amsterdam Produce
Show a principios de noviembre, lo que, segun Angélica
Kroon, de la Oficina Comercial del Peru en Paises Bajos,
supuso muchas ventajas. "Espafia es el mayor exportador
de frutas y hortalizas a Paises Bajos, seguido de Sudéafrica
y, en tercera posicion, Peru".

Las exportaciones de Pera llegan a Europa a través del
puerto holandés de Réterdam, y esa es la segunda razon del

comercio entre ambos paises. En los Ultimos afios, las
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exportaciones de Peru a Paises Bajos no han hecho mas
gue aumentar, y la mayoria de productos que se exportan
son frutas y hortalizas, pero también se exportan café,
cacao, granos peruanos como la quinua y super alimentos.
Los productos mas importantes son los aguacates, los
mangos, las uvas, los esparragos y las mandarinas, y las
exportaciones de arandanos también estan al alza. Pert es
uno de los mayores exportadores de bananas ecoldgicas del
mundo y solamente las exporta en formato ecoldgico, las
cuales se cultivan en el valle del Chira, en Sullana, en la
provincia de Piura, cuyo clima es perfecto para producirlas.
Aunque comenzaron como un nicho de mercado, podrian
seguir aumentando gracias a las exportaciones.

2.2.1.5.5.2. Posicionamiento

El posicionamiento, en marketing, es una estrategia
comercial que pretende conseguir que un producto ocupe un
lugar distintivo, relativo a la competencia, en la mente del
consumidor. Se entiende el concepto de «producto» de
forma amplia: puede tratarse de un elemento fisico,
intangible, empresa, lugar, partido politico, creencia religiosa,
persona, etc. De esta manera, lo que ocurre en el mercado
en relacion con el producto es consecuencia de lo que
ocurre en la subjetividad de cada individuo en el proceso de
conocimiento, consideracion y uso de la oferta. De alli que el

posicionamiento hoy se encuentre estrechamente vinculado
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al concepto rector de propuesta de valor, que considera el
disefio integral de la oferta, a fin de hacer la demanda
sostenible en horizontes de tiempo mas amplios.

2.2.2. VARIABLE N202: RENTABILIDAD
2.2.2.1. Terminologia
Los términos que se utilizan son Rentabilidad, Rentable.
2.2.2.2. Historia
Tradicionalmente, la valoracion de empresas no ha tenido la
credibilidad suficiente para reportarle un conocimiento
amplio tanto a nivel académico como profesional.
Sin embargo la valoracion aplicando una metodologia ha ido
variando con el transcurso del tiempo, desde procedimientos
elementales basados en la situacion patrimonial hasta
aquellos cada vez mas sofisticados sobre la base de
diferentes escenarios de proyecciones.
La perspectiva histérica ofrece un marco apropiado para
situar la valoracion de empresas bajo una 6ptica adecuada.
En sus inicios, el analisis financiero se diferencia muy poco
de las técnicas contables, siendo el beneficio la piedra
angular de todo planteamiento. La evolucion de las finanzas
empieza a volver mas sofisticada la técnica de analisis,
introduciendo factores correctivos de la propia contabilidad y

realizando provisiones sobre el futuro.



68

A mediados del siglo XX empezd en EE.UU. la valoracion
por descuento de cash-flow. Este método se ha ido
perfeccionando y generalizando,

En cualquier caso, el tema del valor de la empresa esté
adquiriendo cada dia mayor importancia, debido a la
evolucién de los mercados financieros que ha llevado a una
situacion que exige prestar una atencion creciente a lo que
se podria llamar la gestion del valor.

2.2.2.3. Definicion

Existen diferentes definiciones de rentabilidad por diferentes
autores.

Avelina Koenes (1995), menciona lo siguiente:

“El objetivo de rentabilidad se aplica a toda empresa cuando
esta comercializa muy pocos productos o estos son muy
similares entre si y se dirigen al mismo mercado o
segmento.”

Rentabilidad economica. El objetivo es determinar la
capacidad real de generacion de beneficios de la empresa
en relacion con sus inversiones totales, sin tomar en
consideracion las politicas de financiacion de esas
inversiones.

Rentabilidad financiera. El objetivo es determinar la
rentabilidad de los accionistas o propietarios de la empresa
ya que en este caso si se consideran los intereses pagados,
debido al uso de recursos ajenos (financiacion externa.

Marcel Moisson (1963) menciona lo siguiente:

Tener una empresa rentable es un deber esencial para todo
jefe de empresa.

La rentabilidad es lo que permite el desarrollo técnico y
social de la empresa.

Toda empresa rentable es susceptible de contribuir al
desarrollo técnico, econdmico y social de la nacién, en tanto
que una empresa no rentable, a pesar de los buenos deseos
de sus dirigentes, no puede prestar esta aportacion.
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Tener dificultades de tesoreria no es un sintoma que permita
formar juicio sobre la rentabilidad o no rentabilidad de una
empresa.

Asimismo, el hecho de que se realicen beneficios o que se
experimenten pérdidas, no permite la afirmacion <<a
priori>>que la empresa sea 0 no rentable.

Antoine Franquet (1980) menciona lo siguiente:

Estudiar la rentabilidad de una empresa, de una operacion,
de un producto, es comparar los resultados obtenidos en el
plano econdémico, con los esfuerzos efectuados en el mismo
plano para la creacion de la empresa, realizacion de la
operacién y venta del producto.

La rentabilidad se expresara en forma de informe, diferencia,
o indice que indique la medida en que el valor del esfuerzo
realizado queda compensado por el resultado obtenido.

Asi la rentabilidad de un producto se define por el margen de
beneficio que deja, diferencia entre el precio de venta
(resultado obtenido por la venta del producto) y el precio de
costo (expresion del esfuerzo realizado para crear el
producto).

La rentabilidad de una inversion se mide por medio de un
indice de rentabilidad que exprese la relacion que existe
entre las ganancias técnicas y comerciales obtenidas por la
inversion y los gastos propios de la inversion.

El calculo de la rentabilidad de una operacion comercial
(publicidad, por ejemplo), se efectia comparando los
resultados (en forma de variacion de cifra de negocio,
margen, etc.), con los gastos necesarios para esta
operacion.

Miguel Diaz Llanes (2012) menciona lo siguiente:
Entenderemos por Rentabilidad “la remuneracién que una
empresa (en sentido amplio de la palabra) es capaz de dar a
los distintos elementos puestos a su disposicion para
desarrollar su actividad economica. Es una medida de la
eficacia y eficiencia en el uso de esos elementos tanto
financieros, como productivos como humanos. Con lo cual
habria que hablar de rentabilidades”.
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2.2.2.4. Importancia de la rentabilidad

Las empresas tienen que obtener una rentabilidad adecuada
gue permita financiar sus operaciones de corto, mediano y
largo plazo, asi como recompensar a sus accionistas y -
porque no - empleados.

La rentabilidad se ve afectada por decisiones que tomemos
tanto en la parte comercial (generacion de ingresos) como
en la parte mas operativa (generacion de costos). Por lo
tanto tener un modelo o un sistema de informacion de la
rentabilidad pasa por ser una obligacion para cualquier
empresa.

Pero la rentabilidad tiene muchas formas de ser medida, y
muchas dimensiones a través de la cual puede ser vista.
Particularmente, pienso que un buen modelo de rentabilidad
debe contemplar la forma en que la empresa genera las
ventas y utiliza sus recursos (con el respectivo costo) ,
ademas de permitir entender cdmo se genera esta
rentabilidad.

La rentabilidad es lo que miden los inversores al decidir si
reinvierten sus ahorros en una determinada compafiia, o si,
por el contrario, retiran sus fondos. La rentabilidad es lo que
buscan los inversores al invertir sus ahorros en las
empresas. La rentabilidad es, al menos una parte, de lo que
busca el management con sus decisiones directivas. La

rentabilidad es uno de los conceptos con mayor importancia
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en las empresas modernas y mas utilizado por toda la
comunidad de negocios, pero a pesar de su importante
relevancia en la sustentabilidad de cualquier proyecto, es
uno de los conceptos menos comprendidos por quienes lo
utilizan cotidianamente.

2.2.2.5. Instrumentos de rentabilidad

2.2.2.5.1. Rentabilidad Econémica

1. Concepto

Se trata del analisis de la rentabilidad obtenida por los
activos de una empresa. Para ello se analiza el resultado
obtenido por la empresa antes de intereses, un resultado
conocido o previsto, teniendo en cuenta la totalidad de los
capitales econémicos empleados para obtener ese resultado
ignorando cual es la procedencia u origen de los mismos.
Por tanto esta parte del analisis de la rentabilidad
empresarial representa el rendimiento que corresponde a la
inversion realizada por la empresa.

2. Indicadores de rentabilidad econdmica

2.1. Ingresos

Son incrementos en el patrimonio neto de la empresa
durante el ejercicio, ya sea en forma de entradas o
aumentos en el valor de los activos, o de disminucion de los
pasivos, siempre gue no tengan su origen en aportaciones,

monetarias 0 no, de los socios o propietarios. Cuando el



72

ingreso proviene de actividades productivas, puede
clasificarse en:

v Ingreso total.

v' Ingreso marginal. Generado por el aumento de la
produccién en una unidad;

v' Ingreso medio. Se obtiene, en promedio, por cada
unidad de producto vendida; es decir, es el ingreso
total dividido en el total de unidades vendidas;

v Ingreso del producto marginal. Generado por la
tarea de contabilidad de algun factor de produccion
(trabajo, capital como vaupes); por ejemplo, la
utilizacion de un trabajador mas.

2.2. Egresos

Los egresos aluden a los gastos y a las inversiones.
Mientras el gasto aumenta las pérdidas o disminuye el
beneficio. El gasto supone un desembolso financiero, ya sea
movimiento de caja o bancario. El pago de un servicio (por
ejemplo, de conexidén a Internet) y el alquiler de un local
comercial son algunos de los gastos habituales que forman
parte de los egresos de las empresas.

Las inversiones y los costos, por su parte, también supone el
egreso de dinero. No obstante, se trata de desembolsos que
se hacen con el fin de obtener ingresos en el futuro. Al
comprar una materia prima, una compafiia realiza un gasto,

pero, al transformar dicha materia, se convierte en un
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producto terminado que generara ingresos con su venta. La
|6gica empresarial implica que estos ingresos deben superar
los egresos para obtener rentabilidad.

El flujo de efectivo es un estado contable que permite llevar
el control de los movimientos de efectivo y equivalentes. Se
trata de una manera de supervisar cuanto dinero egresa de
la empresa y cuanto ingresa, lo que ayuda a la planificacion.
Una compafiia necesita tener controlados sus egresos para
poder hacer frente a sus obligaciones de una manera
efectiva.

2.3. Utilidades

Les llaman utilidades o beneficios es la ganancia de la
persona o la empresa: lo que queda en dinero después de
gue han sido considerados todos los costos de produccion.
Es lo que recibe el duefio del negocio.

2.2.2.6.2. Rentabilidad empresarial

1. Concepto

Cuando hablamos de rentabilidad empresarial nos referimos
a la capacidad que tiene una empresa para poder generar
los beneficios suficientes, en relacion con sus ventas, activos
0 recursos propios, para ser considerada rentable. Es decir,
gue la diferencia entre sus ingresos y sus gastos es
suficiente como para mantenerse en el tiempo de manera
sostenible y seguir creciendo. Lo mas eficiente a la hora de

medir una rentabilidad es evaluar la relacién que existe entre
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sus utilidades y sus beneficios, y los recursos que han
utilizado para obtenerlo.

2. Indicadores de rentabilidad empresarial

2.1. Clientes potenciales

Son aquellos (personas, empresas u organizaciones) que no
le realizan compras a la empresa en la actualidad pero que
son visualizados como posibles clientes en el futuro porque
tienen la disposicion necesaria, el poder de compra y la
autoridad para comprar. Este tipo de clientes es el que
podria dar lugar a un determinado volumen de ventas en el
futuro (a corto, mediano o largo plazo) y por tanto, se los
puede considerar como la fuente de ingresos futuros.

Esta primera clasificacion (que es basica pero fundamental)
ayuda al mercaddélogo a planificar e implementar actividades
con las que la empresa u organizacion pretendera lograr dos
objetivos que son de vital importancia:

1) Retener a los clientes reales

2) Identificar a los clientes potenciales para convertirlos en
clientes reales.

En este punto, cabe sefalar que cada objetivo necesitara
diferentes niveles de esfuerzo y distintas cantidades de
recursos. Por tanto, y aunque parezca una clasificacion
demasiado obvia, se la puede considerar como decisiva para
el éxito de una empresa u organizacion, especialmente,

cuando ésta se encuentra en mercados de alta competencia.
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2.2. Expansion

Se dirige hacia el desarrollo de los productos y mercados
tradicionales de la empresa. Se basa en la ampliacién o
explotacién del negocio o los negocios actuales de la
empresa, por lo que supone una estrecha relacién con su
actividad actual. Habitualmente se pueden utilizar los
mMismos recursos técnicos, financieros y comerciales que se
emplean para la linea de productos actual.

Esta estrategia de expansion presenta diversas variantes en
funcidon de la relacion de los productos y mercados que se

quieren desarrollar con los actualmente existentes.

2.2.2.6.3. Rentabilidad Comercial

1. Concepto

La rentabilidad comercial es uno de los ratios con el que se
puede evaluar la rentabilidad de una empresa. Este ratio
evalia la calidad comercial de una empresa siendo el
cociente de los resultados obtenidos en el departamento
comercial con los recursos empleados en el mismo
departamento. Pero no debemos confundir este ratio, ya que
no es lo mismo incrementar las ventas que incrementar la
rentabilidad. Esto se debe a que si el aumento de las ventas
supone un aumento de recursos, no se veria incrementada
la rentabilidad comercial de la empresa, e incluso podria

aumentar la tasa de rentabilidad comercial.
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2. Férmula de rentabilidad comercial

La rentabilidad comercial se consigue dividiendo los
beneficios obtenidos fruto de las ventas entre las propias
ventas conseguidas a lo largo de un periodo de tiempo.
Rentabilidad comercial = cifra de ventas / recursos en ventas
Lo que hace este ratio es comparar la cifra de ventas
conseguidas en el departamento comercial con la cantidad
de recursos invertidos en las ventas o en el departamento
comercial, obteniendo asi la rentabilidad comercial del
departamento y de la empresa en estudiada.

La rentabilidad comercial también es conocida como
rentabilidad sobre ventas.

3. Objetivo de la empresa

La mayor parte de los directores comerciales, responsables
de ventas jefe de divisiones comerciales o de redes de
vendedores, cuando les preguntan cual es la meta general
de su actividad responden asi: <<Debo alcanzar el volumen
de ventas superior al del afio pasado para poder cubrir los
costos, cada vez mayores>>.

4. Importancia del beneficio

Una empresa no vive de las ventas, sino del beneficio. Este
garantiza el futuro crecimiento, posibilita la financiacion de
las necesarias inversiones de ampliacion y por ello

fundamenta la seguridad de los puestos de trabajos.
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La conocida frase <<hacer beneficios, pero no hablar de
ellos>> debiera pertenecer al pasado. Los alambicamientos
ideologicos no debieran hacer variar en nada el hecho de
gue una empresa no debe avergonzarse de su beneficio. Es
necesario para la financiacion del crecimiento, y sin €l no
pueden realizarse tareas como la investigacion y el
desarrollo. Una empresa sin beneficio consume a la larga su
sustancia vital y no puede mantener su posicion en el
mercado. No son por tanto las ventas, sino el beneficio, lo
gue constituye la medida del éxito de una empresa.

5. Indicadores de rentabilidad comercial

5.1. Atencidn al cliente

El servicio de atencion al cliente, o simplemente servicio al
cliente, es el que ofrece una empresa para relacionarse con
sus clientes. Es un conjunto de actividades interrelacionadas
gue ofrece la empresa con el fin de que el cliente obtenga el
producto en el momento y lugar adecuado y se asegure un
uso correcto del mismo. Se trata de una herramienta de
mercadeo que puede ser muy eficaz en una organizacion si
es utilizada de forma adecuada, para ello se deben seguir
ciertas politicas institucionales.

Servicio al cliente es la gestion que realiza cada persona que
trabaja en una empresa asi sea macro o micro y que tiene la
oportunidad de estar en contacto con los clientes y buscar

en ellos su total satisfaccion. Se trata de “un concepto de
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trabajo” y “una forma de hacer las cosas” que compete a
toda la organizacion, tanto en la forma de atender a los
clientes (que nos compran y nos permiten ser viables) como
en la forma de atender a los Clientes Internos, diversas
areas de nuestra propia empresa.

5.2. Comercializacion

Uno de Ilos objetivos principales que poseen las
organizaciones empresariales es el de vender los productos
y servicios que ofrece y conseguir que los clientes los
compren. En muchas ocasiones, las empresas poseen
productos muy interesantes y con muy buenas
caracteristicas, pero no consiguen tener gran éxito en el
mercado debido a que no se realiza una buena
comercializacion. Es fundamental que al crear una empresa,
nos centremos tanto en obtener un buen producto, como en
la forma de venderlo y llevarlo hasta nuestros clientes.

La comercializacion de un producto o servicio, se centra en
la accién de comercializar, que consiste en poner a la venta
un producto, darle las condiciones comerciales necesarias
para su venta y dotarla de las vias de distribucion que
permitan que llegue al publico final.

La comercializacion se basa en todas las técnicas y
decisiones enfocadas a vender un producto en el mercado,

con el objetivo de conseguir los mejores resultados posibles.
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Sin  embargo, todas estas decisiones y estrategias
planteadas para conseguir que los clientes elijan nuestros
productos deben ser fruto de un estudio exhaustivo de todos
los factores que afectan a la comercializacion. El area
comercial y de marketing debe encargarse de la analisis y
estudio del mercado, de la competencia, de los
consumidores, para poder saber qué es lo mejor para poder
vender el producto. Solo asi podran decidir cual es el precio,
la forma de distribucion y la promocidén que debe realizarse,
para obtener los objetivos planteados.

5.3. Facturacion

Accion y efecto de extender facturas. También se puede
referir a los ingresos de una empresa por ventas, O
prestacion de servicios, durante un determinado periodo de
tiempo después de la deduccién de impuestos.

Una factura es un documento en el que se incluye toda la
informacion de una operacion de compraventa de un bien o
servicio, de manera que también sirve de comprobante de la
operacion. El término facturacion hace referencia a la
entrega por parte del vendedor de estas facturas y su
posterior recepcion por el comprador.

5.4. Cobranzas

Cobranza es el acto y la consecuencia de cobrar: obtener el

dinero correspondiente al desarrollo de una actividad, a la
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venta de un producto o al pago de deudas. La cobranza es
el cobro en cuestion.

Las empresas suelen contar con empleados o incluso
oficinas o departamentos destinados a la gestion de las
cobranzas. Para cualquier compafiia, la cobranza de los
servicios prestados o los productos vendidos es esencial: el
dinero obtenido sustenta su funcionamiento. Si la empresa
no cobra (es decir, si sus clientes no pagan), no recibe los
fondos que necesita para funcionar y para asumir sus

propias obligaciones.

2.2.2.6.3. Rentabilidad Financiera

1. Concepto

En este caso el analisis se realiza en base a un resultado
previsto o conocido después de intereses. Por tanto para
obtener la rentabilidad empresarial a partir de la rentabilidad
financiera se calcula en base a una relacion entre los fondos
propios de la empresa y el beneficio neto obtenido antes de
impuestos, todo ello es finalmente multiplicado por cien para
gue quede representado en forma de porcentaje.

La relacion existente entre la rentabilidad financiera y la
rentabilidad econémica para calcular la rentabilidad
empresarial es el denominado apalancamiento financiero.

Rentabilidad financiera ROE: El célculo
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A continuacion mostramos la formula de la rentabilidad
financiera, siendo:

v' Beneficio Neto. Resultados obtenidos a lo largo de
un ejercicio econémico. El Beneficio Neto es lo que
han ganado los propietarios de la empresa, una vez
deducidos los intereses e impuestos
correspondientes.

v Fondos Propios. Se componen del capital y las
reservas de la empresa, que se emplean para la
obtencion de beneficios.

La rentabilidad financiera ROE mide la capacidad que tiene
una empresa a la hora de remunerar a sus propietarios o
accionistas.

Las empresas que asumen mas riesgos suelen tener un
rentabilidad financiera mas elevada, que sirve para
compensar el riesgo de inversibn que asumen Sus
propietarios.

2. Indicadores de rentabilidad financiera

2.1. Inversiones

La inversion es el acto mediante el cual se usan ciertos
bienes con el animo de obtener unos ingresos o rentas a lo
largo del tiempo. La inversion se refiere al empleo de un
capital en algun tipo de actividad econémica negocio, con el

objetivo de incrementarlo. Dicho de otra manera, consiste en
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renunciar a un consumo actual y cierto, a cambio de obtener
unos beneficios futuros y distribuidos en el tiempo.

Desde una consideracion amplia, la inversion es toda
materializacion de medios financieros en bienes que van a
ser utilizados en un proceso productivo de una empresa o
unidad econdmica, y comprenderia la adquisicion tanto de
bienes de equipo, como de materias primas, servicios etc.
Desde un punto de vista mas estricto, la inversion
comprenderia so6lo los desembolsos de recursos financieros
destinados a la adquisicion de instrumentos de produccion,
que la empresa va a utlizar durante varios periodos
economicos.

2.2. Capital de trabajo

El capital de trabajo, como su nombre lo indica es el fondo
econdmico que utiliza la Empresa para seguir reinvirtiendo y
logrando utilidades para asi mantener la operacion corriente
del negocio, el diccionario de Wikipedia lo define de la
manera siguiente: “El capital de trabajo (también
denominado capital corriente, capital circulante, capital de
rotacion, fondo de rotaciéon o fondo de maniobra), que es el
excedente de los activos de corto plazo sobre los pasivos de
corto plazo, es una medida de la capacidad que tiene una
empresa para continuar con el normal desarrollo de sus
actividades en el corto plazo. Se calcula restando, al total de

activos de corto plazo, el total de pasivos de corto plazo.
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Una empresa para lograr seguir en la marcha de su negocio,
necesita de recursos para cubrir insumos, materias prima,
pago de mano de obra compra de activos fijos, pago de
gastos de operacion etc. Este capital debe estar disponible a
corto plazo para cubrir las necesidades de la empresa a
tiempo.

2.3. Nivel de liquidez

La liquidez representa la agilidad de los activos para ser
convertidos en dinero en efectivo de manera inmediata sin
gue pierdan su valor. Mientras mas facil es convertir un
activo en dinero, significa que hay mayor liquidez.

En la empresa, la liquidez es uno de los indicadores
financieros mas importantes sobre los que se mide a la
empresa. Dependiendo del grado de liquidez, se juzga la
capacidad que tiene la empresa de cumplir con sus
obligaciones de corto plazo.

2.4. Endeudamiento

Cuando utilizamos crédito, las cantidades de dinero que
pedimos prestado se acumulan y se convierten en deuda.

La deuda total es la suma de los créditos que utilicemos.
Adquirir una deuda compromete parte de los ingresos
futuros, y si no somos conscientes y organizados se puede

adquirir mas deuda de la que se puede pagar, corriendo el
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gran riesgo de que quiebre nuestro plan vy
consecuentemente nuestro futuro.

Nuestra capacidad de endeudamiento es una de las cosas
mas importantes a tener en cuenta antes de contraer una
deuda. Si solicitamos financiacion, antes de pedirla tenemos
gue calcular cuanto podemos pagar, es decir, cual es
nuestra capacidad de endeudamiento.

Lo primero que tienes que saber es que tu puedes hacer tus
propios calculos, pero en ultima instancia sera la entidad
financiera la que decida si tu capacidad de endeudamiento
es apta o no para la financiacion que solicitas. Puede ocurrir
que hagan la valoracion de tu perfil y te aprueben el
préstamo, puede ocurrir que te lo denieguen y también
puede darse una situacion intermedia en la que te aprueben
el préstamo, pero por una cantidad inferior de la que habias

solicitado.
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2.3 DEFINICION DE TERMINOS
Para tener un conocimiento mas preciso de los conceptos usados con

mayor frecuencia en la presente investigacion, es conveniente

1. Comercializacion. Es la actividad como tal que se realiza en el
comercio. Es el intercambio o “Trueque” que se aplica cuando
una persona quiere adquirir un producto y a cambio entrega una
cantidad de dineroimpuesta. Es todo ese conjunto de
actividades que pueden llegar a tener un complejo
procedimiento, todo depende de la magnitud de la transaccion.
La comercializacion comprende un procedimiento que el cliente
general no ve en su totalidad, es mas, el comprador es la parte
final del proceso, Este proceso antes del referido trueque final
tiene que ser evaluado, analizado, para asi, determinar el
campo en el que debe ser implantado el proceso de compra
y venta.

2. Distribucién. Es una herramienta de la mercadotecnia que los
mercadologos utilizan para lograr que los productos estén a
disposicion de los clientes en las cantidades, lugares y
momentos precisos.

3. Producto. Es una opcion elegible, viable y repetible que la
oferta pone a disposicion de la demanda, para satisfacer
una necesidad o atender undeseoa través de su uso o
consumo. El producto es uno de los componentes estructurales
de la mezcla de mercadotecnia (en inglés marketing mix). El

caso mas comun de la misma es también conocido como "Las


http://conceptodefinicion.de/persona/
http://conceptodefinicion.de/dinero/
http://conceptodefinicion.de/proceso/
http://conceptodefinicion.de/venta-2/
https://es.wikipedia.org/wiki/Necesidad
https://es.wikipedia.org/wiki/Deseo
https://es.wikipedia.org/wiki/Mezcla_de_mercadotecnia
https://es.wikipedia.org/wiki/Marketing_mix
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cuatro P" de la mercadotecnia, junto al Precio, Plaza y
Promocion. Sin embargo, en un sentido mas amplio, la mezcla
esta integrada por Oferta, Términos de Intercambio,
Accesibilidad y Simbolizacion (en sus iniciales OTAS), haciendo
este Ultimo concepto de utilidad general para cualquier tipo de
analisis sostenido entre oferta y demanda, y no solo aplicable al
mercado de consumo masivo. En un disefio apropiado, la oferta
puede integrarse conformando una propuesta de valor que
atiende armonicamente los requisitos, diferenciadores y
generadores de preferencia de la demanda.

Precio. es la cantidad de dinero que debe pagar un cliente para
obtener el producto. Sin embargo, dan un interesante ejemplo
basado en la experiencia de la Compaiia Ford, que
normalmente calcula y sugiere un precio de venta a sus
concesionarios para cada Taurus (uno de sus modelos de
automovil). Pero, los concesionarios no suelen cobrar el precio
integro, sino que por el contrario, negocian este precio con cada
cliente mediante ofertas de descuentos, canje del vehiculo
anterior y financiacién. Por tanto, "éstas medidas ajustan
el precio a la situacion competitiva del momento y lo equiparan
al valor del coche percibido por el comprador.

Promocion. Es la cuarta herramienta del marketing-mix, incluye
las distintas actividades que desarrollan las empresas para
comunicar los méritos de sus productos y persuadir a su publico

objetivo para que compren.


https://es.wikipedia.org/wiki/Propuesta_de_valor
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6. Venta. Es un proceso organizado orientado a potenciar la
relacion vendedor/cliente con el fin persuadirle para obtener los
productos de la empresa.

7. Beneficio. Es un concepto positivo pues significa dar o recibir
algun bien, o sea aquello que satisface alguna necesidad. El
beneficio aporta, adiciona, suma, y de €l que se
obtiene utilidad o provecho. Este beneficio puede ser
economico o moral. En el primer caso seria cuando por ejemplo
uno realiza una compra y se lo beneficia pudiendo pagarla en
cuotas, al mismo precio que al contado, o cuando el Estado
otorga una exencidn impositiva a ciertos sectores sociales
vulnerables.

8. Inversion. Formacion o incremento neto de capital. La inversion
(variable flujo) de un determinado periodo de tiempo viene dada
por la diferencia entre el capital (variable fondo) existente al final
y al comienzo de dicho periodo; diferencia que puede ser
positiva 0 negativa, segun que haya habido inversion
o desinversién, respectivamente. La inversion constituye
(cuando lo incrementa) y reconstituye (cuando lo repone)
el capital. La anterior definicion se corresponde con el concepto
de inversion neta.

9. Calidad de un producto o servicio. Es la percepcién que
el cliente tiene del mismo, es una fijacion mental del consumidor
que asume conformidad con dicho producto o servicio y la

capacidad del mismo para satisfacer sus necesidades. Por


http://deconceptos.com/ciencias-sociales/beneficio
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http://www.economia48.com/spa/d/variable/variable.htm
http://www.economia48.com/spa/d/flujo/flujo.htm
http://www.economia48.com/spa/d/periodo/periodo.htm
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tanto, debe definirse en el contexto que se esté considerando,
por ejemplo, la calidad del servicio postal, del servicio dental,
del producto, de vida, etc.

10.Costo. Es el gasto econdmico que representa la fabricacion de
un producto o la prestaciébn de un servicio. Al determinar el
costo de produccion, se puede establecer el precio de venta al
publico del bien en cuestion (el precio al publico es la suma del
costo més el beneficio).

11.Canal de distribucién. Es el circuito a través del cual
los fabricantes ponen a disposicion de los consumidores los
productos para que los adquieran. La separacién geografica
entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar la
fabrica frente al consumidor hacen necesaria la distribucion
(transporte y comercializacion) de bienes y servicios desde su
lugar de produccion hasta su lugar de utilizacién o consumo. La
importancia de éste es cuando cada producto ya esta en su
punto de equilibrio y esta listo para ser comercializado. El punto
de partida del canal de distribucién es el productor. El punto
final o de destino es el consumidor. El conjunto de personas u
organizaciones que estan entre productor y usuario final son los
intermediarios. En este sentido, un canal de distribucion esta
constituido por una serie de empresas y/o personas que facilitan
la circulacion del producto elaborado hasta llegar a las manos
del comprador o0 usuario y que se denominan

genéricamente intermediarios.
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12.Publicidad. Es una forma de comunicacibn que intenta
incrementar el consumo de un producto o servicio, insertar una
nueva marca o producto dentro del mercado de consumo,
mejorar la imagen de una marca o reposicionar (0 mantener
mediante la recordacién) un producto o marca en la mente de
un consumidor. Esto se lleva a cabo a través de campafas
publicitarias que se difunden en los medios de comunicacion
siguiendo un plan de comunicacion preestablecido.

13.Posicionamiento. Es un principio fundamental que muestra su
esencia y filosofia, ya que lo que se hace con el "producto”
(elemento fisico, intangible, empresa, lugar, partido politico,
creencia religiosa, persona, etc.) no es el fin, sino el medio por
el cual se accede y trabaja con la mente del consumidor: se
posiciona un producto en la mente del consumidor; asi, lo que
ocurre en el mercado es consecuencia de lo que ocurre en la
subjetividad de cada individuo en el proceso de conocimiento,
consideracion y uso de la oferta. De alli que el posicionamiento
hoy se encuentre estrechamente vinculado al concepto rector
de propuesta de valor, que considera el disefio integral de la
oferta, a fin de hacer la demanda sostenible en horizontes de
tiempo mas amplios.

14.Ganancia. Es la rentabilidad que tiene una empresa luego de
haber cumplimentado con su proceso de agregado de valor.
Con el intento de obtener beneficio o ganancia las empresas

ofrecen bienes y servicios en el mercado que se regula por la


https://es.wikipedia.org/wiki/Propuesta_de_valor
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oferta y la demanda. Para ello es necesario que utilicen
recursos naturales, capital, insumos, intervenga la mano del
hombre, etc.; el resultado final debe tener econémicamente un
valor superior al conjunto del valor de los recursos utilizados,
siendo la diferencia obtenida lo que comunmente se denomina
ganancia.

15.Capital. El conjunto de bienes producidos que sirven para
producir otros bienes. Capital en sentido financiero es toda
suma de dinero que no fue consumida por su propietario, sino
que ha sido ahorrada y colocada en el mercado
financiero, bien sea comprando acciones, obligaciones, Fondos
Plblicos, o bien haciendo imposiciones en entidades
de depésito, etcétera, con la esperanza de obtener
una renta posterior en forma de dividendos o intereses. Capital
en sentido juridico es el conjunto de bienes.

16.Rentabilidad. La clave no es lograr utilidades como primer fin,
sino lograrlas como consecuencia de haber realizado un buen
trabajo. Una empresa hace dinero satisfaciendo Ilas
necesidades de sus clientes mejor que la competencia.

17.Rentabilidad econdmica. La rentabilidad economica o de la
inversion es una medida, referida a un determinado periodo de
tiempo, del rendimiento de los activos de una empresa con
independencia de la financiacion de los mismos. De aqui que,
segun la opinibn mas extendida, la rentabilidad econémica sea

considerada como una medida de la capacidad de los activos


http://www.economia48.com/spa/d/bienes/bienes.htm
http://www.economia48.com/spa/d/bienes/bienes.htm
http://www.economia48.com/spa/d/financiero/financiero.htm
http://www.economia48.com/spa/d/suma/suma.htm
http://www.economia48.com/spa/d/dinero/dinero.htm
http://www.economia48.com/spa/d/mercado-financiero/mercado-financiero.htm
http://www.economia48.com/spa/d/mercado-financiero/mercado-financiero.htm
http://www.economia48.com/spa/d/bien/bien.htm
http://www.economia48.com/spa/d/acciones/acciones.htm
http://www.economia48.com/spa/d/obligaciones/obligaciones.htm
http://www.economia48.com/spa/d/fondos-publicos/fondos-publicos.htm
http://www.economia48.com/spa/d/fondos-publicos/fondos-publicos.htm
http://www.economia48.com/spa/d/bien/bien.htm
http://www.economia48.com/spa/d/entidad/entidad.htm
http://www.economia48.com/spa/d/deposito/deposito.htm
http://www.economia48.com/spa/d/renta/renta.htm
http://www.economia48.com/spa/d/dividendos/dividendos.htm
http://www.economia48.com/spa/d/juridico/juridico.htm
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de una empresa para generar valor con independencia de como
han sido financiados, lo que permite la comparacion de la
rentabilidad entre empresas sin que la diferencia en las distintas
estructuras financieras, puesta de manifiesto en el pago de
intereses, afecte al valor de la rentabilidad. La rentabilidad
economica se erige asi en indicador béasico para juzgar la
eficiencia en la gestion empresarial, pues es precisamente el
comportamiento de los activos, con independencia de su
financiacion, el que determina con caracter general que una
empresa sea 0 no rentable en términos econémicos. Ademas, el
no tener en cuenta la forma en que han sido financiados los
activos permitira determinar si una empresa no rentable lo es
por problemas en el desarrollo de su actividad econémica o por
una deficiente politica de financiacion.

18.Rentabilidad comercial. La rentabilidad comercial es uno de
las ratios con el que se puede evaluar la rentabilidad de una
empresa. Esta ratio evalla la calidad comercial de una empresa
siendo el cociente de los resultados obtenidos en el
departamento comercial con los recursos empleados en el
mismo departamento. Pero no debemos confundir esta ratio, ya
gue no es lo mismo incrementar las ventas que incrementar la
rentabilidad. Esto se debe a que, si el aumento de las ventas
supone un aumento de recursos, no se veria incrementada la
rentabilidad comercial de la empresa, e incluso podria aumentar

la tasa de rentabilidad comercial.
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19.Rentabilidad financiera. La rentabilidad financiera o de los
fondos propios, denominada en la literatura anglosajona return
on equity (ROE), es una medida, referida a un determinado
periodo de tiempo, del rendimiento obtenido por esos capitales
propios, generalmente con independencia de la distribucién del
resultado. La rentabilidad financiera puede considerarse asi una
medida de rentabilidad mas cercana a los accionistas o
propietarios que la rentabilidad econdémica, y de ahi que
tedricamente, y segun la opinion mas extendida, sea el
indicador de rentabilidad que los directivos buscan maximizar
en interés de los propietarios. Ademas, una rentabilidad
financiera insuficiente supone una limitacién por dos vias en el
acceso a nuevos fondos propios. Primero, porque ese bajo nivel
de rentabilidad financiera es indicativo de los fondos generar a
dos internamente por la empresa; y segundo, porque puede
restringir la financiacion externa.

20.Satisfaccion del cliente. Es el mejor indicador de las utilidades

futuras de la empresa.
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1. NIVEL DE INVESTIGACION:

El presente trabajo de investigacion se encuadr6 en el nivel
descriptivo/correlacional, por tanto ayud6 a explorar, describir y
explicar la relacion cientifica entre la comercializacion de productos

ecologicos y la rentabilidad de la empresa Linderos Ecoldgicos SRL.

3.2. TIPO DE INVESTIGACION:

El presente trabajo de investigacion se enmarcO en las siguientes

tipologias:

POR SU ALCANCE: El presente trabajo fue de tipo seccional,
porque el trabajo de investigacion se desarrollara en un tiempo

determinado.

POR SU PROFUNDIDAD: Fue de tipo descriptiva/correlacional
porque se detall6 la relaciébn entre la comercializacion de
productos ecoldgicos y la rentabilidad en la Empresa Linderos

Ecologicos SRL.

POR SU AMPLITUD: El trabajo de investigacién fue micro
administrativa, en la cual el ambito de realizacion del proyecto
de investigacion se dard en una sola empresa privada:

empresa Linderos Ecoldgicos SRL.
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POR SU FUENTE: El presente proyecto es de tipo mixto,
porque se utilizardn datos primarios, es decir, las
investigadoras recogerdn datos de la materia en estudio y
secundarios, porque se recurrira a trabajos de investigacion ya

realizados.

POR SU CARACTER: El presente trabajo de investigacion fue
cuantitativo, porque se utiliz6 métodos estadisticos para
obtener resultados o&ptimos y veraces que facilitaron la
investigacion, del mismo modo se elabord cuadros estadisticos

a partir de la recoleccion de datos.

POR SU NATURALEZA: Fue de campo de encuesta,
observacion y entrevista, debido que para recopilar los datos
de investigacion se hizo uso de técnicas e instrumentos, en la
cual se utilizaran como técnica la encuesta y como instrumento
el cuestionario y ademas de esto se utilizara como técnica la

entrevista y como instrumento la guia de entrevista.

3.3. DISENO Y ESQUEMA DE INVESTIGACION

3.3.1 DISENO:

El disefio que se aplico en este trabajo de investigacion fue el No
Experimental, con su variante transversal, porque se desarroll6 en
un solo periodo. En la cual el disefio se observa los fenbmenos tal
y como se dan en su contexto natural, para después analizarlos. Su

propdsito es describir las variables y analizar su interrelacion en un
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momento dado, respecto al disefio de investigacion, Sierra Bravo,

Restituto (2007:335), plantea:

“Los disefios seccional-transversal estan limitados a
una sola observacién de un solo grupo en un solo momento
de tiempo. Por eso son los disefios mas simples posibles, de
tal modo que se representan una O, a la que se podia afiadir
antes R, en caso que se quiera indicar que el grupo
observado es una muestra elegida aleatoriamente. R O
designa una Unica observacion de un solo grupo elegido
aleatoriamente. Esta técnica tiene lugar cuando el grupo
investigado es una muestra o poblacion, formada por
determinados grupos de edad con el fin de inferir la
evolucion con el paso de tiempo de la variable o de las
variables observadas’.

3.3.2 ESQUEMA

Se representa en la grafica siguiente:
Xo

Mo r

.

Donde:

M,: Muestra. (Empresa Linderos Ecologicos SRL)

X,: Variable Independiente (Comercializacion de Productos
Ecolégicos)

Y,: Variable Dependiente (Rentabilidad Empresarial).

r: Relacién de la Variable Independiente en la Variable
Dependiente.
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3.4 POBLACION Y MUESTRA
3.4.1 POBLACION
Para determinar la poblacién del presente trabajo de investigacion,
se realiz6 de acuerdo al objetivo, al respecto Ramirez Gonzales,
Alberto (2002; 55) plantea:
“La poblacion constituye el conjunto de elementos que forma
parte del grupo de estudio, por tanto, se refiere a todos los
elementos que en forma individual podrian ser cobijados en la
investigacion. La poblacién la define el objetivo o propdésito

central del estudio y no estrictamente su ubicacion o limites
geogréficos, u otras caracteristicas particulares al interior de ella.”

Por tanto, la poblacion del presente trabajo de investigacion, estuvo
constituida por las empresas privadas de la provincia de Huanuco,

el cual se detalla en el siguiente cuadro:

POBLACION EMPRESARIAL
CUADRO N° 01

ESTA CONFORMADA POR CINCO EMPRESAS QUE SE
DEDICAN AL RUBRO DE LA COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ECOLOGICOS EN LA CIUDAD DE HUANUCO.

Jirén Portada Del Sol

1 Léacteos y Derivados Agro Industrias Luz Sadith EIRL N°413 Huanuco
Inversiones Alcedo EIRL Jirén Lima N°144
2 Léacteos y Derivados Paucarbambilla.
Jirén Crespo y Castillo
3 Léacteos y Derivados Linderos Ecol6gicos SRL Huanuco.
4 Léacteos y Derivados Proalpesa SAC Cl Le6n de Huanuco
N°167 Huanuco.
5 Léacteos y Derivados Inversiones M&G EIRL Jirén 28 de Julio N°1225
Huéanuco.
FUENTE : Registro de Paginas Amarillas- Empresas de Lacteos.
ELABORACION : Tesistas

3.4.2. MUESTRA:
La muestra del presente trabajo de investigacion fue la empresa

“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL, que produce y comercializa
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productos ecoldgicos — lacteos y sus derivados conformada por 01

gerente y 8 trabajadores.

1. En el trabajo de campo, para la recoleccién de datos se empled
la técnica de la Entrevista — con su instrumento — Guia de
Entrevista, fue aplicada a:

> 1 Gerente

2. Para efectos de trabajo de campo para la recoleccién de datos se
empled también la técnica de la Encuesta —con su instrumento —
Cuestionario que fue aplicada a:

» 8 trabajadores que laboran en la entidad.
Por ser a criterio de las investigadoras la muestra tiene criterio NO

probabilistico.

Para determinar la muestra del presente trabajo de investigacion,
se utilizd el “muestreo no probabilistico - deliberado”, al

respecto los autores Buendia - Eisman (1999:256), plantean:

“El Muestreo deliberado es cuando los investigadores eligen
los sujetos porque poseen las caracteristicas necesarias
para la investigacion”.

3.5. METODOS

a. Método descriptivo: Se utilizard durante el proceso de la

investigacion, con la finalidad precisar y describir la relacion.

b. Método Analitico: Es estudiar el objeto de investigacion

fraccionado en sus partes o componentes.
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c. Método Explicativo: Se buscara explicar de manera detallada y

explicita.

3.6. TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
Las técnicas e instrumentos que se utilizé para la recopilacion datos
se encuentran detallados en el siguiente cuadro.

CUADRO N° 02

TECNICAS E INSTRUMENTOS QUE SE EMPLEARAN EN
EL TRABAJO DE CAMPO EN LA EMPRESA “LINDEROS
ECOLOGICOS” SRL HUANUCO, 2018.

TECNICA INSTRUMENTO APLICACION (*)/ USO (**)
Encuesta Cuestionario 8 Trabajadores
1 Gerente
Entrevista Guia de entrevista
FUENTE ) : Empresa Lindero Ecolégicos SRL
ELABORACION : Tesistas

3.6. TECNICAS DE PROCESAMIENTO Y PRESENTACION DE DATOS

3.6.1. TECNICAS DE PROCESAMIENTO DE DATOS

Después de haber obtenido los datos, a través de las técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos mencionados, se realizo el
procesamiento estadistico con el objetivo de conocer los
fundamentos mas importantes de la comercializacion de los
productos ecoldgicos - lacteos y sus derivados en la Empresa
“LINEROS ECOLOGICOS” SRL - Huanuco en su relacion con la
rentabilidad empresarial para lo cual, se utilizdO métodos y técnicas
de la Estadistica Descriptiva como cuadros estadisticos y graficas de
barras compuesto, teniendo en cuenta las variables de la

investigacion.
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3.6.2 PRESENTACION DE DATOS: Los datos recogidos Yy
procesados fueron presentados a través de cuadros estadisticos y
graficos circulares, los cuales facilitaron la interpretacion vy

formulacion de conclusiones preliminares y finales.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

Luego de haber concluido con la etapa de recoleccion de datos
materializados durante el trabajo de campo, se han obtenido un conjunto
de datos que han sido procesados en forma adecuada para su
presentacion, a continuacion, se presentan los cuadros estadisticos, sus
gréficos y el andlisis e interpretacion correspondiente a las preguntas que

fueron planteadas en el cuestionario.
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1.1. RESULTADOS DE LA APLICACION DE LA ENTREVISTA A
LA ESPECIALISTA DEL TEMA AL RESPECTO.

UNIVERSIDAD NACIONAL “HERMILIO VALDIZAN” DE @/
HUANUCO J
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y v
TURISMO
ESCUELA PROFESIONAL DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
GUIA DE ENTREVISTA
PERSONA A ENTREVISTAR: ING. JUAN VACCARI CHAVEZ
PERSONA ENTREVISTADORA: Las investigadoras
LUGAR DE ENTREVISTA: Empresa “Linderos Ecolégicos” SRL Jr.
Dos de Mayo N°1296 / Huanuco
FECHA DE LA ENTREVISTA: 30 de julio de 2018
HORA DE LA ENTREVISTA: 1:30 pm

INTRODUCCION: Buenas tardes Sefior Gerente somos egresadas

de la Universidad Nacional Hermilio Valdizan estamos realizando un
trabajo de investigacion referente a la Comercializacién de Productos
Ecoldgicos y su relacion con la Rentabilidad, esta entrevista nos
ayudara a fortalecer nuestro trabajo de investigacion. Agradecemos
su gentil colaboracién.

1) ¢Para usted que significa PRODUCTO ECOLOGICO? ¢Por

queé?
Rpta.: Son productos que han sido producidos o elaborados sin la
utilizacion de productos quimicos.

2) ¢Considera usted que al realizar promocion influye en el
incremento de las ventas de sus productos ecoldgicos? ¢ Por
qué?

Rpta.: Si. Porque es un medio en el cual se va a dar a conocer el
producto.

3) ¢Cree usted que las ventas de sus productos ecolégicos se ha
incrementado en estos ultimos meses? ¢Por qué?

Rpta.: Si. Porgue se ha registrado un 60% en las ventas respecto a

los meses anteriores.
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6)

7

8)

9)
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¢ Considera usted que la calidad de sus productos ecoldgicos
incrementard sus ingresos? ¢ Por qué?

Rpta.: Si. Porque la calidad es un factor determinante en la
elaboracion de los productos ecoldgicos.

¢Cree usted que los productos ecoldgicos son de mejor
calidad que los productos tradicionales? ¢Por qué?

Rpta.: Si. Porque los productos ecolégicos son mas saludables
gue los productos convencionales.

¢ Considera usted que la exportacién de productos ecoldgicos
seria una buena opcion para generar mayores ingresos o
utilidades? ¢Por qué?

Rpta.: Si. Porque de dicho modo apoyariamos a nuestros
pequefios ganaderos.

¢,Cree usted que mediante el uso de la publicidad le ayudara a
incrementar sus ventas? ¢Por qué?

Rpta.: Si. Porque la publicidad es medio masivo de comunicacion.
¢Para usted los productos ecoldgicos son de mayor precio
gue los tradicionales? ¢ Por qué?

Rpta.: Si. Porque los insumos o la materia prima cuestan mas que

los tradicionales.

¢Piensa usted que la marca de sus productos ecoldgicos el
cliente ha logrado identificarlo con mayor facilidad? ¢Por qué?
Rpta.: No. Porque la marca ECOMAMA VIVENATURAL esta en

proceso de identificacion.

10)¢,Qué es lo que a usted lo motivo para comercializar productos

ecologicos?

Rpta.: Mi motivacion fue el cuidado de la salud de las personas.

11)¢Considera usted que la ampliacién en su horario le permitira

incrementar sus ventas? ¢Por qué?

Rpta.: Si. Porgue captariamos mas clientes.
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12)¢Cree usted que al implementar ma&s puntos de venta le
favorece a la empresa? ¢Por qué?
Rpta.: Si podria ser una opcién para crear puntos de venta en
otros distritos.

13)¢,Considera usted que al diversificar sus productos tendré un
mayor reconocimiento por los consumidores? ¢ Por qué?
Rpta.: Si. Porque diversificar nuestras marcas tendremos
reconocimiento por parte de los consumidores.

14)¢Los productos ecoldogicos que ofrece la empresa tiene
certificacion de calidad? ¢Por qué?
Rpta.: Si. Porque estan registrados en DIGESA.

15)¢Cree usted que la certificacion de los productos ecolégicos
influye en la decisién de compra? ¢Por qué?
Rpta.: Si.

16)¢Al momento de procesar los productos ecologicos la
empresatoma en cuenta los estandares de calidad? ¢Por qué?
Rpta.: Si.

17)¢Qué beneficios tienen los productos ecoldgicos frente a los
productos tradicionales:

[] ¢Bienestar en la salud? *

¢;Buena calidad? *

¢Bajo precio?

¢ Reconocimiento social?

¢Ayudar al medio ambiente? *

Ningun beneficio

N A O O B

Otro ¢cual?

18)¢Piensa usted que el consumo de productos ecoldgicos
podria ayudar a mejorar la salud de las personas? ¢Por qué?

Rpta.: Si. Porque no contienen quimicos.
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19)¢ Al obtener mayores ingresos por la venta de tus productos
ecoldgicos le permitir4 realizar nuevas inversiones? ¢ Por qué?

Rpta.: Si.

Sefior gerente en nombre del equipo le agradecemos por su
colaboracién la cual nos brind6 informacion importante para nuestro
trabajo de investigacion. Muchas Gracias.
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RESULTADOS DE LA APLICACION DEL CUESTIONARIO A
LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA “LINDEROS
ECOLOGICOS” SRL DE LA PROVINCIA DE HUANUCO.

A continuacion se presenta los datos recolectados del
cuestionario aplicado a los trabajadores de la empresa
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL de la provincia de Huanuco.

CUADRO N°03

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA PRIMERA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢, Considera usted que la calidad del producto es un factor principal
que influye en la venta del producto?
CATEGORIAS Fi Fi Hi Hi %
Totalmente de | 5 0625 | 0625 | 625
acuerdo
De acuerdo 3 8 0.375 1 375
En

desacuerdo 0 8 0 1 0
Totalmente en 0 8 0 1 0

desacuerdo

Total 8 1 100

FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
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GRAFICO N°01

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA PRIMERA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

B Totalmente de
acuerdo

M De acuerdo

1 En desacuerdo

Totalmente en
desacuerdo

FUENTE : Cuadro N°03
ELABORACION: Tesistas

ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°03 se observa, que 5 de los trabajadores representa el
62% de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecoldgicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que estan
totalmente de acuerdo que la calidad del producto es un factor principal
gue influye en la venta de productos y por otro lado 3 trabajadores que
representa el 38% respondieron que estan de acuerdo.

Por lo que se puede concluir que la mayoria de trabajadores sostienen
gue la calidad del producto es un factor principal que influye en la venta
de productos, estos resultados nos muestran que la calidad del producto

es un factor importante para el mercado.
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CUADRO N°04

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA SEGUNDA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA

“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢ Cree usted que la marca “ECOMAMA VIVENATURAL” esta

posicionada en el mercado?

CATEGORIAS Fi Fi Hi Hi %
Si 2 2 0.25 0.25 25
No 6 8 0.75 1 75
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N°02

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA SEGUNDA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

mSi

B No

FUENTE : Cuadro N°04
ELABORACION: Tesistas




108

ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°04 se observa que 2 trabajadores que representa el 25%
de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecolégicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que Si la marca
‘ECOMAMA VIVENATURAL” esta posicionada en el mercado, mientras
gue 6 trabajadores que representa el 75% respondid lo contrario.

Por lo que los resultados concluyen que la mayoria de trabajadores
respondieron que la marca “ECOMAMA VIVENATURAL” no esta
posicionada en el mercado, debido a que la empresa no da a conocer su

marca de sus productos.
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CUADRO N°05

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA TERCERA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢ Considera usted que el precio del producto es un factor al
momento de la decision de compra?
CATEGORIAS Fi Fi Hi Hi %
Totalmente de
acuerdo 3 2 0.25 0.25 25
De acuerdo 5 7 0.625 0.875 62.5
En
desacuerdo 1 8 0.125 1 125
Totalmente en
desacuerdo 0 0 0 1 0
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N°03

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA TERCERA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

B Totalmente de acuerdo
M De acuerdo

En desacuerdo

H Totalmente en
. (0] esacuerdo
62.50% d d

FUENTE : Cuadro N°05
ELABORACION: Tesistas
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°05 se observa que 2 trabajadores que representa el 25%
de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecolégicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que estan
totalmente de acuerdo, mientras que 5 trabajadores estan de acuerdo que
representa el 62.50% que el precio del producto es un factor al momento
de la decision de compra y por otro lado 1 trabajador esta en desacuerdo
gue representa el 12.50% que respondio lo contrario.

Por lo que se puede concluir que la mayoria de trabajadores consideran
que el precio del producto es un factor al momento de la decision de

compra.
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CUADRO N°06

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA CUARTA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢, Considera usted que los costos de la elaboracién del producto
ecoldgico son muy elevados?
CATEGORIAS fi Fi Hi Hi %
Si 1 1 0.125 0.125 125
No 7 8 0.875 1 87.5
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N°04

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA CUARTA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

mSi
No

FUENTE : Cuadro N°06
ELABORACION: Tesistas
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°06 se observa que 1 trabajador que representa el 12% de
una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos Ecoldgicos”
SRL de la ciudad de Huanuco, respondid que Si, los costos de la
elaboracion del producto ecolégico son muy elevados, mientras que 7
trabajadores que representa el 88% respondi6 lo contrario.

Por lo que los resultados concluyen que la mayoria de los trabajadores
consideran que los costos de la elaboracion del producto ecoldgico No

son muy elevados.
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CUADRO N°07

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA QUINTA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢,Cree usted que la distribucién de productos es de forma directa?

CATEGORIAS fi Fi Hi Hi %
Si 8 8 1 1 100
No 0 8 0 1 0
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N°05

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA QUINTA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

Si
No

100% |

FUENTE : Cuadro N°07
ELABORACION: Tesistas
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°07 se observa que 8 trabajadores que representa el 100%
de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecolégicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que Si que la
distribucién de productos es de forma directa.

Por lo que se puede concluir que la totalidad de los trabajadores

respondieron que la distribucion de productos ecolégicos es de forma

directa del centro de procesos al punto de venta.
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CUADRO N°08

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA SEXTA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢ Considera usted que la empresa adquiere insumos de

mayoristas y/o minoristas?
CATEGORIAS Fi Fi Hi Hi %
Si 8 8 1 1 100
No 0 8 0 1 0
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas

GRAFICO N°06

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA SEXTA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO 2017-2018.

mSi

m No

FUENTE : Cuadro N°08
ELABORACION: Tesistas
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°08 se observa que 8 trabajadores que representa el 100%
de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecolégicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que Si la
empresa adquiere insumos de mayoristas y/o minorista

Por lo que los resultados concluyen que en su totalidad los trabajadores
respondieron que la empresa adquiere insumos de mayoristas y/o

minorista para la elaboracion de sus productos ecologicos.
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CUADRO N°09

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA SEPTIMA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢ Cree usted que al realizar publicidad de los productos le
generaria mayor demanda?

CATEGORIAS Fi Fi Hi Hi %
Si 8 8 1 1 100
No 0 8 0 1 0
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N°07

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA SEPTIMA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

Si
No

FUENTE : Cuadro N°09
ELABORACION: Tesistas
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°09 se observa que 8 trabajadores que representa el 100%
de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecoldgicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que Si al realizar

publicidad de los productos le generaria mayor demanda.

Por lo que se puede concluir que en su totalidad los trabajadores
respondieron que al realizar publicidad de los productos le generaria
mayor demanda de los productos ecoldgicos, es decir de alguna manera
los trabajadores consideran que la publicidad como medios persuasivos

para vender mas.
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CUADRO N°10

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA OCTAVA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢,Con que finalidad usted realizaria promocion de sus productos
ecologicos?
CATEGORIAS Fi Fi Hi Hi %
Para incrementar
ventas 2 2 0.25 0.25 25
Para fortalecer la
marca 1 3 0.125 0.375 12.5
Para incrementar | 4 6 0375 | 075 | 375
ingresos
Todos 2 8 0.25 1 25
Ninguno 0 0 0
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N°08

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA OCTAVA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

M Para incrementar
ventas
Para fortalecer la
marca

M Para incrementar
ingrresos

B Todos

B Ninguno

FUENTE : Cuadro N°10
ELABORACION: Tesistas
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°10 se observa, que 2 trabajadores que representa el 25%
de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecoldgicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que la finalidad
para realizar la promocién de sus productos ecoldgicos es para
incrementar sus ventas, 1 de los trabajadores que representa el 12%
respondieron que la finalidad es para fortalecer la marca, 3 trabajadores
gue representa el 38% respondieron que la finalidad es para incrementar
sus ventas y 2 trabajadores que representa el 25% respondieron que la
finalidad de realizar promocion se debe a todas las alternativas

mencionadas.

El resultado indica que la mayoria de los trabajadores sostienen que el
verdadero motivo para realizar promocion de sus productos ecoldgicos es
para lograr incremento en sus ventas y por consiguiente incrementar sus

ingresos.
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CUADRO N°11

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA NOVENA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA

“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢ Cree usted que el incremento de las ventas de sus productos
ecoldgicos les permitiria crear mas puntos de venta en la ciudad?

CATEGORIAS Fi Fi Hi Hi %
Si 5 5 0.625 0.625 62.5
No 3 8 0.375 1 375
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N°09

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA NOVENA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

mSi

No

FUENTE : Cuadro N°11
ELABORACION: Tesistas
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°11 se observa que 5 trabajadores que representa el 62%
de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecolégicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que Si, que el
incremento de las ventas de sus productos ecoldgicos les permitiria crear
mas puntos de venta en la ciudad, por otro lado, 3 trabajadores que
representa el 38% respondié lo contrario.

Por lo que se puede concluir que la mayoria de trabajadores respondieron
gue el incremento de las ventas de sus productos ecologicos les permitiria

crear mas puntos de venta en la ciudad.
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CUADRO N°12

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA DECIMA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA

“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

¢ Considera usted que si la empresa amplia sus horarios de

atencion al pub

lico les permitir4 captar mas clientes?

CATEGORIAS Fi Fi Hi Hi %
Si 4 4 0.5 0.5 50
No 4 8 0.5 1 50
Total 8 1 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Tesistas
GRAFICO N°10

RESPUESTAS FRECUENCIALES Y PORCENTUALES
REFERIDOS A LA DECIMA PREGUNTA DEL CUESTIONARIO
APLICADO A LOS TRABAJADORES DE LA EMPRESA
“LINDEROS ECOLOGICOS” SRL HUANUCO - 2018.

50%] 50%| S

No

FUENTE : Cuadro N°12
ELABORACION: Tesistas
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ANALISIS E INTERPRETACION

En el cuadro N°12 se observa que 4 trabajadores que representa el 50%
de una muestra total de 8 trabajadores de la Empresa “Linderos
Ecologicos” SRL de la ciudad de Huanuco, respondieron que Si la
empresa amplia sus horarios de atencién al publico les permitird captar
mas clientes, mientras que la otra mitad, es decir 4 trabajadores
respondieron lo contrario.

Por lo que se puede deducir que la mitad de trabajadores respondieron de
manera neutral en que si la empresa amplia sus horarios de atencion al

publico les permitiria captar mas clientes.
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DISCUSION DE RESULTADOS

Luego de haber analizado e interpretado los resultados en el capitulo
anterior, dichos resultados fueron discutidos en tres dimensiones, este
proceso nos permitid obtener conclusiones. Las dimensiones en que se
discutieron los resultados son las conclusiones de los antecedentes, el
marco tedrico y la hipétesis, los cuales se sefialan a continuacion.
CONTRASTACION DE RESULTADOS (TRABAJADORES) CON
LOS ANTECEDENTES

Para el presente trabajo de investigacion se tomaron como antecedentes
a las investigaciones realizadas en el ambito local, nacional e

internacional.

Los resultados del presente trabajo de investigacion demuestran que el
62% de los trabajadores de la Empresa “Linderos Ecolégicos” SRL de la
Provincia de Huanuco, manifestaron que estan de acuerdo que la calidad
del producto es un factor principal que influye para la venta del producto;
contrastando con la cuarta conclusion del trabajo de investigacion titulado:
“Influencia de las estrategias de comercializacion del café organico en la
rentabilidad y su posicion competitiva en los mercados internacionales de
los caficultores del Alto Huallaga”, que textualmente sefala: Las
estrategias especificas de comercializacion relacionadas al producto,
promocién, precio y plaza (distribuciébn) nos permitiran mejorar la
competitividad del café organico producido en esta cuenca, de acuerdo a
la conclusién obtenida y los resultados del presente trabajo de

investigacién concuerdan que la calidad del producto es un factor principal
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gue influye en la venta del producto, ya que esto incide en que el producto

gue se oferte debe ser de calidad.

Los resultados del presente trabajo de investigacion demuestran que el
75% de los trabajadores de la Empresa “Linderos Ecolégicos” SRL de la
Provincia de Huanuco, manifestaron que la marca “ECOMAMA
VIVENATURAL” no esta posicionada en el mercado; contrastando con la
guinta conclusién del trabajo de investigacion titulado: “Los objetivos de
mercado y financieros en una economia de libre mercado”, que
textualmente sefiala: Los indicadores de calidad, la marca el cliente
externo para quien nosotros trabajamos tiene unas expectativas variables
y nosotros tenemos que adaptarnos a ellas, entonces tendremos
flexibilidad porque permite dar rumbo y unidad de accion con estrategias
de cooperacion, integracion y mayor comunicacion entre los directivos y
trabajadores impulsandolos a lograr mejores resultados que finalmente
redunda en el éxito empresarial, de acuerdo a la conclusién obtenida y los
resultados del presente trabajo de investigacion concuerdan que la marca
tiene que ser reconocida para que se posicione en el mercado, ya que
esto incide de manera positiva que la marca tiene que estar en la mente

del consumidor para que este bien posicionada.

Los resultados del presente trabajo de investigacion de muestran que el
62% de los trabajadores de la Empresa “Linderos Ecoldgicos” SRL de la
Provincia de Huanuco, manifestaron que el incremento de las ventas de

sus productos ecoldgicos les permitiria crear mas puntos de venta en la
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ciudad; contrastando con la séptima conclusion del trabajo de
investigacion titulado: “Administraciéon por indicadores de rendimiento para
determinar la productividad empresarial 2008”, que textualmente sefala:
En situaciones de alta competitividad y expansion de mercados es
necesario y urgente trabajar en base a indicadores de medida del
rendimiento en términos cuantitativos y cualitativos, de acuerdo a la
conclusion obtenida y los resultados del presente trabajo de investigacion
concuerdan que es muy importante el incremento de las ventas de sus
productos ecoldgicos ya que les permitiria crear mas puntos de venta en
la ciudad, ya que esto incide de manera positiva si se incrementa las

ventas se daria la expansion a nuevos mercados.

Los resultados del presente trabajo de investigacion demuestran que el
62% de los trabajadores de la Empresa “Linderos Ecolégicos” SRL de la
Provincia de Huanuco, manifestaron que el precio del producto es un
factor al momento de la decision de compra, contrastando con la
conclusion del trabajo de investigacion titulado: “El marketing ecolégico y
los productos organicos: un Plan para mejorar su posicionamiento en la
ciudad de Manta”, que textualmente sefiala: El precio de los productos
organicos es mas alto, que el precio de los productos convencionales, de
acuerdo a la conclusion obtenida y los resultados del presente trabajo de
investigacion concuerdan que el precio del producto siempre es un factor

importante al momento de la decision de compra.
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CONTRASTACION DE RESULTADOS (TRABAJADORES) CON EL
MARCO TEORICO
Para la contrastacion con el marco tedrico se tomaron en cuenta las citas

bibliograficas sefialadas en las bases teodricas.

Los resultados obtenidos durante el trabajo de campo y que se
encuentran plasmados en el cuadro N°09 el 100% de los trabajadores
sefalan que la publicidad, es un medio para generar mayor demanda, por
otro lado, en el cuadro N°10 el 37.5% de los trabajadores sefalan que la
promociéon permitirda incrementar sus ingresos. Kotler & Amstrong en su
libro MARKETING dice que publicidad “es cualquier forma pagada de
presentacion y promocion no personales de ideas, bienes o servicios, por

un patrocinador identificado.”

Los resultados sefialados en el cuadro N°07, evidencian que el 100%
consideran que la distribucion de productos ecologicos es de forma
directa Jorge Prieto H. (2010) “MERCHANDISING” (p.p. 13-26) Cuando
se habla de canales de distribucidén se hace referencia al camino seguido
por los productos desde la planta de produccion hasta el consumidor final.
De tal forma, se tendra una buena red de canales cuando todos ellos, en
su conjunto logren colocar los productos en la plaza mas adecuada para
todos los consumidores, satisfaciendo la necesidad de consumo a los

mejores precios y con la mas facil adquisicion
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La distribucién debe comprender los canales, la distribucion numérica y
ponderada, transporte y almacenaje, sistema de distribucion, ventas y
otros tipos de servicios que se ofrecen en relacién con el producto.
CONTRASTACION DE RESULTADOS (TRABAJADORES) CON LAS
HIPOTESIS

Se tom6 en cuenta la hipétesis, sefialado en el capitulo |, con la finalidad
de aceptarlo o rechazarlo.

Inicialmente la hipétesis se formula de la siguiente:

La comercializacion de productos ecolégicos se relaciona positivamente
con la rentabilidad en la Empresa Linderos Ecologicos SRL de Huanuco.
Los resultados que se encuentran en los cuadros N°01 al 10, evidencian
gque la comercializacion de productos ecoldgicos se relaciona
positivamente con la rentabilidad, ya que el uso del marketing mix de
manera Optima va a ayudar a las empresas a incrementar sus ventas e
incrementar sus ingresos, es decir que va de la mano con la rentabilidad
ya que acorde a ello la empresa realizara nuevas inversiones, podra
expandirse hacia otros mercados, esto le permitird captar mayores
clientes y asi podra afianzar su marca frente a sus competidores.

H.E1: El precio del producto ecoldgico se relaciona positivamente con la
rentabilidad econémica en la Empresa Linderos Ecologicos SRL de
Huanuco.

El resultado que se encuentra en el cuadro N°05, demuestra que la
mayoria de los trabajadores sostienen que el precio de los productos
ecolégicos es un factor importante al momento de la decisiébn de compra,

estos resultados muestran que los productos ecoldgicos tienen que tener
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calidad y el precio justo a la hora de que el consumidor adquiera dichos
productos, mientras que en el cuadro N°06, la mayoria de los trabajadores
sostiene que los costos de la elaboracion del producto ecoldgico no son
muy elevados, estos resultados muestran que los productos ecoldgicos se
relacionan con la rentabilidad econémica.

H.E,: La distribucién del producto ecoldgico se relaciona positivamente
con la rentabilidad de mercado en la Empresa Linderos Ecoldgicos SRL
de Huanuco.

Los resultados que se encuentran en los cuadros N°07 y 08, demuestran
gue los trabajadores en su totalidad consideran que la distribucion es de
forma directa, estos resultados muestran que la distribucidén se realiza sin
intermediarios es decir, del centro de procesos de los productos
ecoldgicos directo a la tienda para ser comercializado, mientras que el
cuadro N°08, demuestra que los trabajadores en su totalidad opinan que
la empresa adquiere los insumos de los mayoristas y minoristas, esto
muestra una minimizacion en los costos de produccion de la empresa y
también le favorece a la empresa para poder invertir mas en nuevos
puntos de venta.

H.Es: La promocion del producto ecoldgico se relaciona positivamente con
la rentabilidad comercial en la Empresa Linderos Ecoldgicos SRL de
Huanuco.

El resultado que se encuentra en el cuadro N°09, demuestra que los
trabajadores en su totalidad consideran que al realizar publicidad de los
productos le generaria mayor demanda a la empresa, estos resultados

muestran que la publicidad permite dar a conocer la existencia de los
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productos ecoldgicos a través de los medios masivos de comunicacion, ya
que le favorece a la empresa a captar consumidores potenciales a través
de la buena atenciéon al cliente. Mientras que en el cuadro N°10 se
muestra que se realizaria la promocidn para incrementar ingresos, es
decir, que a mayores ventas incrementaran los ingresos de la empresa.

H. E4: La venta del producto ecolégico se relaciona positivamente con la
rentabilidad financiera en la Empresa Linderos Ecolégicos SRL de
Huanuco.

El resultado que se encuentra en el cuadro N°11 demuestra que la
mayoria de los trabajadores sostienen que el incremento en las ventas de
los productos ecologicos permite crear mas puntos de venta, estos
resultados demuestran cuan importante es el incremento de ventas en la
empresa porque permite creas nuevos puntos de venta y asi poder
expandir el negocio hacia nuevos mercados ya sea nacional e

internacional.
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CONCLUSIONES

En base a los resultados obtenidos del presente trabajo de investigacion

se ha llegado a las siguientes conclusiones:

1.

La comercializacion de productos ecolégicos se relaciona
positivamente con la rentabilidad el cual se evidencia en la
investigacion.

La calidad de los productos ecoldgicos es importante tanto para la
empresa y para el consumidor.

Los productos ecolégicos son de mayor precio que los
convencionales y esto determina la decision de compra del
consumidor final.

La distribucion de productos ecolégicos es de forma directa sin
intermediarios.

La publicidad y la promocién son una herramienta fundamental del
marketing que permite dar a conocer la existencia de los productos
ecoldgicos.

La comercializacion de los productos ecoldgicos incrementa los
ingresos.

La ampliacion del horario de atencién al publico permite captar mas
clientes.

Las estrategias de comercializacion permiten mejorar la
competitividad de los productos ecoldgicos frente a otras

empresas.
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SUGERENCIAS

Basandose en los resultados y conclusiones obtenidos se plantean las

siguientes sugerencias:

1.

La empresa debe seguir comercializando productos ecol6gicos con
el objetivo de seguir incrementando su rentabilidad para que siga
siendo positivo.

La empresa debe enfatizar en mejorar la calidad de los productos
ecoldgicos para competir en el mercado nacional e internacional.
La empresa debe tener en cuenta el precio de los productos
ecolégicos ya que es un factor importante que determina la
decision de compra.

La empresa debe continuar con la distribucion de forma directa
para minimizar sus costos.

La empresa debe utilizar la publicidad y la promocién para dar a
conocer su marca y asi lograr posicionarse en el mercado.

La empresa debe continuar con la comercializacion de los
productos ecoldgicos ya que ahora las personas se preocupan por
su salud y esto le permite a la empresa a incrementar sus ingresos.
La empresa debe ampliar sus horarios de atencion al publico para
captar mayor clientela.

La empresa debe implementar estrategias de comercializacion para

mejorar su competitividad en el mercado.
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ANEXO N°1
CUESTIONARIO

El presente cuestionario tiene por finalidad recoger informacién que nos
permita concretizar el trabajo de tesis titulado “Comercializacion de
productos ecoldgicos y la rentabilidad de la Empresa Linderos Ecolégicos
SRL". Conducentes a la obtencién del titulo profesional en
Administracién, por lo que le agradecemos responder las preguntas con la
mayor sinceridad.

Por favor marque con una (X) la respuesta que considere pertinente, le
agradecemos anticipadamente por su gentil colaboracion.

1. ¢Considera usted que la calidad del producto es un factor
principal que influye en la venta producto?

[ | Totaimente de acuerdo

|| De acuerdo

[ | En Desacuerdo

[ | Totalmente en desacuerdo

¢ Por qué?

2. ¢Cree usted que la marca esta posicionada en el mercado?

[] si [ 1No

¢ Por qué?

3. ¢Considera usted que el precio del producto es un factor al
momento de la decisién de compra?

" | Totalmente de acuerdo
" | De acuerdo
' | En Desacuerdo

| Totalmente en desacuerdo
¢Por qué?
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4. ¢Considera usted que los costos de la elaboracion del
producto ecolégico son muy elevados?

] si [ ] No

5. ¢Cree usted que la distribucién de productos es de forma
directa?

6. ¢Considera usted que la empresa adquiere insumos de
mayoristas y/o minoristas?

[ ]si [ INo

7. ¢Cree usted que al realizar publicidad de los productos le
generaria mayor demanda?

[Isi [ INo
¢ Por qué?

8. ¢Con que finalidad Ud. realizaria la promocion de tus
productos ecoldgicos?

|| Para incrementar ventas.
|| Para fortalecer la marca.

[ ] Para incrementas ingresos.
[ ] Todos

[] Ninguno

¢Por qué?
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9. ¢Cree usted que el incremento de las ventas de sus productos
ecolégicos les permitiria crear mas puntos de venta en la
ciudad?

10.¢Considera usted que si la empresa amplia sus horarios de
atencion al publico les permitira captar mas clientes?

[] st [ INo



1)

2)

3)

4)

5)

6)

140

ANEXO N°2
GUIA DE ENTREVISTA

PERSONA A ENTREVISTAR:
PERSONA ENTREVISTADORA:
LUGAR DE ENTREVISTA:
FECHA DE LA ENTREVISTA:
HORA DE LA ENTREVISTA:

INTRODUCCION: Buenas tardes Sefior Gerente somos egresadas
de la Universidad Nacional Hermilio Valdizan estamos realizando un
trabajo de investigacion referente a la Comercializacion de Productos
Ecoldgicos y su relacion con la Rentabilidad, esta entrevista nos
ayudara a fortalecer nuestro trabajo de investigacion. Agradecemos

su gentil colaboracion.

¢Para usted que significa PRODUCTO ECOLOGICO? ¢Por
que?

Rpta.:
¢Considera usted que al realizar promocién influye en el
incremento de las ventas de sus productos ecoldgicos? ¢ Por
queé?

Rpta.:
¢,Cree usted que las ventas de sus productos ecoldgicos se ha
incrementado en estos Ultimos meses? ¢Por qué?

Rpta.:
¢Considera usted que la calidad de sus productos ecolégicos
incrementara sus ingresos? ¢Por qué?

Rpta.:
¢Cree usted que los productos ecolégicos son de mejor
calidad que los productos tradicionales? ¢Por qué?

Rpta.:
¢ Considera usted que la exportacidén de productos ecolbgicos
seria una buena opcion para generar mayores ingresos o

utilidades? ¢ Por qué?
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Rpta.:
7) ¢Cree usted que mediante el uso de la publicidad le ayudara a
incrementar sus ventas? ¢Por qué?
Rpta.:
8) ¢Para usted los productos ecoldégicos son de mayor precio
qgue los tradicionales? ¢Por qué?
Rpta.:
9) ¢Piensa usted que la marca de sus productos ecolégicos el
cliente ha logrado identificarlo con mayor facilidad? ¢Por qué?
Rpta.:
10)¢,Qué es lo que a usted lo motivo para comercializar productos
ecolbgicos? ¢Por quée?
Rpta.:
11)¢ Considera usted que la ampliacion en su horario le permitira
incrementar sus ventas? ¢Por qué?
Rpta.:
12)¢Cree usted que al implementar mas puntos de venta le
favorece a la empresa? ¢Por qué?
Rpta.:
13)¢Considera usted que al diversificar sus productos tendra un
mayor reconocimiento por los consumidores? ¢Por qué?
Rpta.:
14)¢Los productos ecolégicos que ofrece la empresa tiene
certificacion de calidad? ¢ Por qué?
Rpta.:
15)¢Cree usted que la certificacién de los productos ecolégicos
influye en la decisién de compra? ¢Por qué?
Rpta.:
16)¢Al momento de procesar los productos ecolbgicos la
empresatoma en cuenta los estandares de calidad? ¢Por qué?

Rpta.:
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17)Al obtener mayor ingreso a través de la comercializacion de
sus productos ecoldgicos Ud. ofrecera mayor remuneraciéon a
sus trabajadores. ¢Por qué?

Rpta.:

18)¢,Qué beneficios tienen los productos ecoldgicos frente a los
productos tradicionales?

[ ] Bienestar en la salud
Buena calidad

Bajo precio
Reconocimiento social
Ayudar al medio ambiente

Ningun beneficio

N Y O A B

Otro ¢cual?

19)¢Piensa usted que el consumo de productos ecoldgicos
podria ayudar a mejorar la salud de las personas? ¢Por qué?

Rpta.:

20)¢ Al obtener mayores ingresos por la venta de tus productos
ecologicos le permitira realizar nuevas inversiones? ¢Por qué?

Rpta.:



ANEXO N°3

TESISTAS:
- CAMARA MANUEL, AURIA
- PONCE FRETEL, BETSY ANALI

MATRIZ DE CONSISTENCIA

TITULO: COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA “LINDEROS
ECOLOGICOS” DE LA CIUDAD DE HUANUCO, 2017-2018.

PROBLEMAS OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

VARIABLE INDEPENDIENTE
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
ECOLOGICOS

PRODUCTO

-Calidad.
-Empaque.
-Marca.
-Disefio

PRECIO

-Gastos.
-Costos

DISTRIBUCION

-Mayorista
-Minorista
-Almacenes
-Transporte.

PROMOCION

-Publicidad

VENTAS

-Exportacion
-Posicionamiento
-Venta Directa

0.G: Conocer la relacién entre
comercializacion de productos
ecoldgicos y la rentabilidad de la
Empresa Linderos Ecoldgicos SRL
de Hudnuco.

P.G: (Existe relacion entre la
comercializacién de productos
ecoldgicos y la rentabilidad de la
Empresa Linderos Ecoldgicos SRL
de Huadnuco?

H.G: La comercializacién de
productos ecoldgicos se relaciona
positivamente con la rentabilidad en
la Empresa Linderos Ecoldgicos SRL
de Hudnuco.

VARIABLE DEPENDIENTE
RENTABILIDAD

RENTABILIDAD ECONOMICA

-Ingresos.
-Egresos.
-Utilidades.

RENTABILIDAD EMPRESARIAL

-Clientes potenciales.
-Expansion.

RENTABILIDAD COMERCIAL

-Atencidn al cliente.
-Comercializacion.
-Facturacién.
-Cobranzas.
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RENTABILIDAD FINANCIERA

-Inversiones.
-capital de trabajo.
-Nivel de liquidez.
-Endeudamiento.

PROBLEMAS ESPECIFICOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICOS

NIVEL DE LA INVESTIGACION

TIPO DE
INVESTIGACION

DISENO Y ESQUEMA DE LA
INVESTIGACION

PEi: ¢Existe relacion entre el
precio del producto ecoldgico y
la rentabilidad econémica en la
Empresa Linderos Ecolégicos SRL
de Huanuco?

PE3: ¢Existe relacion entre la
distribucion del producto
ecologicos y la rentabilidad de
mercado en la Empresa Linderos
Ecoldgicos SRL de Huanuco?

PEs: {Existe relacion entre la
promocién de los productos
ecoldgicos y la rentabilidad
comercial en la Empresa Linderos
Ecoldgicos SRL de Huanuco?

PEa: éExiste relacion entre la
venta del producto ecolégicoy la
rentabilidad financiera de la
Empresa Linderos Ecoldgicos SRL
de Huanuco?

0.E1: Conocer la relacién entre el
precio del producto ecolégicoy la
rentabilidad econdmica en la
Empresa Linderos Ecoldgicos SRL
de Huanuco.

O.E;: Establecer la relacién entre
la distribucion del producto
ecoldgico y la rentabilidad de
mercado en la Empresa Linderos
Ecoldgicos SRL de Huanuco.
0.Es.: Conocer la relacién entre la
promocidn del producto
ecoldgico y la rentabilidad
comercial en la Empresa Linderos
Ecoldgicos SRL de Huanuco

0.E4: Conocer la relacion entre la
venta del producto ecoldgicoy la
rentabilidad financiera en la
Empresa Linderos Ecoldgicos SRL
de Huanuco.

H.E1: El precio del producto ecolégico
se relaciona positivamente con la
rentabilidad econémica en la
Empresa Linderos Ecoldgicos SRL de
Hudanuco.

H.E>: La distribucién del producto
ecoldgico se relaciona positivamente
con la rentabilidad de mercado en la
Empresa Linderos Ecoldgicos SRL de
Huénuco.

H.Es: La promocidn del producto
ecoldgico se relaciona positivamente
con la rentabilidad comercial en la
Empresa Linderos Ecoldgicos SRL de
Huénuco.

H.E4: La venta del producto ecolégico
se relaciona positivamente con la
rentabilidad financiera en la Empresa
Linderos Ecoldgicos SRL de Huanuco.

-Descriptivo
-Correlacional

-Aplicado

DISENO:
No experimental

Transversal/Longitudinal
ESQUEMA:
Xo

Yo

Donde:

M,: Muestra (Empresa
Linderos Ecoldgicos SRL)
X,: Variable Independiente
(Comercializacion de
Productos Ecolégicos)

Yo: Variable Dependiente
(Rentabilidad Empresarial).
r: relacion de la Variable
Independiente en la Variable
Dependiente.

METODOS POBLACION Y MUESTRA TECNICAS E INSTRUMENTOS PROCESAMIENTO
-Inductivo -POBLACION: -TECNICA: Se hard uso de la estadistica descriptiva
-Deductivo Esta conformada por las cinco -Entrevista
-Sintesis empresas que se dedican al rubro | -Encuesta
de la comercializacion de -INSTRUMENTO:

Productos Ecolégicos.
-MUESTRA:

La empresa “Linderos Ecolégicos”
SRL

-1 Gerente

-8 Trabajadores

-Guia de Entrevista
-Cuestionario




S ded Do lo Fsonilasiin Neoionad
UNIVERSIDAD NACIONAL HERMILIO VALDIZAN
FACULTAD DE CIEN CIAS ADMINISTRATIVAS Y TURISMO

RESOLUCION N° 0379-2018-UNHEVAL/FCAT-D.
Cayhuayna, 31 de mayo de 2018

Visto los documentos que se acompafian en tres {03) folios méas dos (2) ejemplares del‘Proyecto de Tesis;

CONSIDERANDO::

Que, con Resolucion N° 0219-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 16.ABR.2018, se des;gno al profesor Dr. David
Julio MARTEL ZEVALLOS, Docente-Asesor de Tesis Colectiva de ias ex aiumnas, £ :
Auria CAMARA MANUEL, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas;

Que, con solicitud en FUT N° 0418924, de 30.MAY.2018, ias ex aiumnas, Bsatsy Anall PONCE FRETVEL v Aurla CAMARA
MANUEL de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas, solicitan designacion de los miembros del Jurado Ad Hoc para
la revision y dictamen sobre su Proyecto de Tesis Colectiva intitulado: “COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y
SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018”. Adjunta el
INFORME N°001-2018-UNHEVAL/FCAT-DMZ, del Dr. David Martel Zevallos, Asesor de Tesis Colectiva de las recurrentes, copia
de la Resolucion de designacion de Asesor de tesis y dos (2) ejemplares del proyecto de Tesis;

ajf **'xi’.l

Que, con Resolucion de Consejo Universitario N° 2846-2017-UNHEVAL, de fecha 03.AG0.2017, se aprueba el Reglamento General de
Grados y Titulos de la Universidad Nacional Hermilio Valdizan — Huanuco, instrumento legal en el cual, en el Arifculo 14° sefiala: “El alumno
gue va a obtener el Titulo Profesional por la modalidad de tesis debe presentar, en el Gltimo afio de estudios de su cairera profesional, 2
sroyecto de Tesis, con el visto buenc def profesor de la asignatura de fesis o similar, solicitando al decano de ia Facultad el
nombramiento de un Asesor de Tesis. Con el informe del Asesor de Tesis, serd remitido a una Coimisidn revisora Adhoc, integrada por
dos docentes, uno de elios debe ser espscialista en metodologia de la investigacion cieniifica (o estadistica) y ofro en el aspecio
tematico”;

Que, en el precitado Reglamento General de Grados y Titulos de la Universidad Nacional Hermilio Valdizan — Huanuco, en la Primera Disposicion Final, sefiala:
“Los aspectos ne previstos en ¢l presente Reglamento, serdn resuelios por ef Decanc de la Facultad, en el marco de sus atribuciones sefialadas en el

presente Reglamento, en el Estatuio de la UNHEVAL vy en la Ley Universitaria N° 30220 y otros dispositivos, en su defecto seran resueltos por af
Vicerrector Académico y, seglin fuera el caso, por el Consejo Universitario”, debiendo emitirse la respectiva resolucion.;

Estando a las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad por la Nueva Ley Universitaria N° 30220, por el Estaiuto de la UNHEVAL aprobado con
Resolucién Asambiea Universitaria N° 0001-2018-UNHEVAL, de 29.ENE.2018, por el Reglamento General de la UNHEVAL, aprobada con Resolucion de
Consejo Universitario N°0988-2017-UNHEVAL, de 31.MAR.2017; por fa Resolucion N° 052-2016-UNHEVAL-CEU de fecha 26 de agosto 2016, que reconoce la
eleccion Dr. David Juiio Martel Zevallos come Decano Tituiar de la Facultad de Ciercias Administrativas y Turismo; y por la Resolucion N° 2780-2016-SUNEDU de
fecha 02.5e.2016, que resolvio la inscripcidn del Decano de la FCAT de fa UNHEVAL, en el Registro de Firmas de Autoricades Universitarias, Institutos y Escuelas
de Educacion Supericr de fa SUNEDU;

SE RESUELVE:

1° DESIGNAR a los miembros del Jurado Adhoc para la revision y dictamen del Proyecto de Tesis Colectiva
intitulado, “COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD
EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO 2018”, presentada por las tesistas, ex
alumnas, & Auri i, de la Escuela Profesional de Ciencias
Administrativas, por los considerandos expuestos en la presente Resolucion, conformados por los profesores

siguientes: N
Dr. Amancio Rodolfo VALDIVIESO ECHEVARRIA  Metoddlogo
Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA Especialista

2° DI'SPONER para que en un plazo maximo de 15 dias habiles, sea revisado y dictaminadé por los miembros del Jurado Adhoc.
Caso contrario seran reemplazados automaticamente.

3° DAR A CONOCER la presente Resolugion a los
;»ﬁ" s_m,/\
.,«/‘\_&5.,\' R //Lt

Faculiad de

mj%mbr'os del Jurado, Asesor de tesis e interesadas.

[strese, comuniquese y archivese.

.David Julio Marte¥Zevattos

NS DECAN

Distribucién: (
Jurados (2)/Asesor de tesis (1) Interesadas (2)/ Archivo

Av. Universitaria N°® §31-687 Pabelién N° 5 2do. Piso /Teléfons Facultad: 062-35148Y /?e%eia 362 583365

s g



%M@;}@&/h Reconciliacin Sreional

UNIVERSIDAD NACIONAL HERMILIO VALDIZAN
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y TURISMO

RESOLUCION N° 0422-2018-UNHEVAL/FCAT-D.
Cayhuayna, 14 de Junio 2018
Visto los documentos que se acompafian en dos (2) folios;
CONSIDERANDO:

Que, con Resolucion N° 0219-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 16.ABR.2018, se designé al profesor Dr. David Julio
MARTEL ZEVALLOS, Docente Asesor de Tesis Colectiva de ias ex alumnas, Betsy Anali PONCE FRETEL y Auria CAMARA
MANUEL, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas;

Que, con Resolucion N° 0379-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 31.NAY.2018; se designo a los a los miembros del
Jurado Adhoc para la revision y dictamen del Proyecto de Tesis Colectiva intitulada: “COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO -
2018”, presentada por las fesistas, ex alumnas, Betsy Anali PONCE FRETEL y Auria CAMARA MANUEL, de la Escuela
Profesional de Ciencias Administrativas, conformados por los profesores, Dr. Amancio Rodolfo VALDIVIESO
ECHEVARRIA, Metodélogo y el Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA, Especialista;

Que, con INFORME N° 001-2018-UNHEVAL/FCAT/J.Ad Hoc/ARVE-M/JAOD-E, del 12.JUN.2018, de manera colegiado, €l
Dr. Amancio Rodolfo Valdivieso Echevarria, Metodélogo y el Dr. Juvenal Auberto Oliveros Dévila, Especialista, habiendo
revisado el proyecto de tesis Colectiva intitulada: “COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION
CON LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018”, presentada por las
tesistas, ex alumnas, Betsy Anali PONCE FRETEL y Auria CAMARA MANUEL, de la Escuela Profesional de Ciencias
Administrativas, emiten informe con opinién FAVORABLE, y sugieren su aprobac1on por encontrarse de acuerdo a lo
establecido en el Reglamento de Grados y Titulos de la UNHEVAL; J

Que, en concordancia al Art. 15° del Reglamento General de Grados y Titulos de la UNHEVAL, Aprobado con Resolucion Consejo Universitario N° 2846-
2017-UNHEVAL, el 03.AG0.2017, que expone: “Con el informe favorable de la Comisién Revisora Ad hoc el Decano emitiré la Resolucion aprobando el
Proyecto de Tesis (Ver Anexo N° 01). En el libro de Proyectos de Tesis de la Facultad, se registrara el Titulo del Proyecto de Tesis, el nombre del
autor y del asesor, el nimero de la resolucion y las observaciones. Asimismo, debe registrarse la exclusividad del tema en el Instituto de
Investigacién de la Facultad ...". Asimismo, el Art. 16° sefiala: “Las facultades establecerén en su Reglamento Intemo de Grados y Titulos el plazo minimo
para que el alumno proceda a desanvllar su Proyecto de Tesis. Si no lo desarrollara en un plazo de un aiio, debe presentar un nuevo Proyecto de Tesis”;

yl

Estando a las afribuciones conferidas al Decano de la Facultad por la Nueva Ley Universitaria N° 30220, por el Estatuto de la UNHEVAL
aprobado con Resolucidén Asamblea Universitaria N° 0001-2018-UNHEVAL, de 29.ENE.2018, por el Reglamento General de la
UNHEVAL, aprobada con Resolucion de Consejo Universitario N°0988-2017-UNHEVAL, de 31.MAR.2017; por la Resclucion N° 052-2016-
UNHEVAL-CEU de fecha 26 de agosto 2016, que reconoce la elecgion Dr. David Julio Martel Zevallos como Decano Titular de la Facultad de
Clencias Administrativas y Turismo; y por la Resolucién N° 2780-2016-SUNEDU de fecha 02.set.2016, que resolvié la inscripcidn del Decano
de la FCAT de la UNHEVAL, en el Registro de Firmas de Autoridades Universitarias, Institutos y Escuelas de Educacién Superior de la
SUNEDU; _ .

SE RESUELVE:

1 APROBAR el Proyecto de Tesis Colectiva y su estructura de desarrollo titulada, “COMERCIALIZACION DE
PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS
ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018", presentada por las tesistas, ex alumnas, Betsy Anali PONCE
FRETEL y Auria CAMARA MANUEL, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas de la
Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo, por lo expuesto en los conSIderandos de la presente
Resolucién.

2°  INSCRIBIR, el presente Proyecto en el libro de Proyectos de Tesis de la Escuela Profesional de Ciencias
Administrativas, de la Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo. Asimismo, debe registrarse la exclusividad del
tema en la Unidad de Investigacion de la E d.

3* DARACONOCERIa presente Reso cion a lag’ interesadas y a quienes correspondan.

Distribucion:
UIFCAT (1)/ Asesor WHBSM (2)/Archivo

Av. Universitaria N° 681-607 Pabelién N° 5 2do. Pise /Teléfono Facultad; 062-591087 /Telefax: 062 513368
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UNIVERSIDAD NACIONAL HERMILIO VALDIZAN
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y THRISMO

RESOLUCION N° 0658-2018-UNHEVALIFCAT-D.
Cayhuayna, 12 de setiembre de 2018

Visto los documentos que se acompafian en cinco (4) folios més tres 3) ejempléres del Borrador de Tesis; -

CONSIDERANDO:

Que con Resolucion N° 0219-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 16 ABR. 2018, se designa al profesor Dr.
David Julio MARTEL ZEVALLOS, Docente Asesor de Tesis Colectivo de los alumnas, Auria CAMARA
MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas:

Que con Resolucion N° 0379-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 31 MAY. 2018, se designé a los miembros
del Jurado Adhoc para la revision y dictamen del Proyecto de Tesis Colectiva intitulado: “LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA
EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018, presentado por los tesistas, alumnas, Auria
CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas,
conformados por los profesores, Dr. Amancio Rodolfo VALDIVIESO ECHEVARRIA, Metodélogo y el Dr.
Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA, Especialista; '

Que con Resolucion N° 0422-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de 14 JUN.'2018, se aprob6 el Proyecto de Tesis
Colectivo y su estructura de desarrollo titulada, “LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS'Y
SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO -
2018” presentado por las tesistas, Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela
Profesional de Ciencias Administrativas;

Que, con solicitud en FUT N° 0426443 de fecha 12.SEP.2018, las tesistas, Bachilleres en Ciencias
Administrativas, Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela Profesional de
Ciencias Administrativas, solicitan designacion de los miembros del Jurado de Tesis, encargados de revisién y
dictamen sobre su Borrador de Tesis Colectivo titulada, “LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS
ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS
SRL~ HUANUCO - 2018”, acompafiando el visto bueno dei Docente Asesor de tesis, Dr. David Julio MARTEL
ZEVALLOS, contenida en el Informe SN-2018-FCAYT, copia de la Resolucién que aprueba el proyecto de tesis,
copias del grado académico de bachiller y fres (3) ejemplares de! Borrador de tesis;

Que, con Resolucion de Consejo Universitario N° 2846-2017-UNHEVAL, de fecha 03.AGO.2017, se aprobd
el Reglamento General de Grados y Titulos de la Universidad Nacional Hermilio Valdizan — Huanuco,
instrumento legal en el cual, en el Articulo 17° sefiala: “Una vez que el tesista ha elaborado el Borrador de
Tesis, con el visto bueno de su Asesor, y obtenido el grado de bachiller, solicitaré al decano, en el
Formato Unico de Tramite, se designe al Jurado de Tesis, adjuntandc a su solicitud, la copia de Ia
resolucion que aprueba el Proyecto de Tesis y cuatro (4) ejemplares del Borrador de Tesis, un ejemplar
para cada miembro del Jurado”, Art. 18° sefiala: “El Jurado de tesis es designado por el Decano,
integrado por cuatro (04) profesores ordinarios, tres (03) seran titulares y uno(1) accesitario...”.
Asimismo, el Articulo 19° sefiala: "El Jurado de Tesis tendra la responsabilidad de dictaminar en un plazo
que no exceda quince (15) dias habiles, acerca de la suficiencia del trabajo. Si el Trabajo fuera declarado
insuficiente, lo devolverd para que el tesista lo corrija en un plazo que no exceda los treinta (30) dias
habiles”,

Estando a las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad por la Nueva Ley Universitaria N° 30220, por
el Estatuto de la UNHEVAL aprobado con Resoclucién Asamblea Universitaria N° 0001-2018-UNHEVAL, de
29.ENE.2018, por el Reglamento General de la UNHEVAL, aprobada con Resolucion de Consejo Universitario
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- N°0988-2017-UNHEVAL, de 31.MAR.2017; por la Resolucion N° 052-2016-UNHEVAL-CEU de fecha 26 de
-agosto 2016, que reconoce la eleccion Dr. David Julio Martel Zevallos como Decano Titular de la Facultad de
Ciencias Administrativas y Turismo; y por la Resolucion N° 2780-2016-SUNEDU de fecha 02.set.2016, que -
resolvio la inscripcion del Decano de la FCAT de.la UNHEVAL, en el Registro de Firmas de Autoridades
“Universitarias, Institutos y Escuelas de Educacion Superior de la SUNEDU;

SE RESUELVE:

1° DESIGNAR a los miembros del Jurado de Tesis, para la revision y dictamen del Borrador de Tesis Colectivo

fitulado, “LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA

RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018, presentado por
las tesistas, Bachilleres en Ciencias Administrativas, Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE
FRETEL, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas, Facultad de Ciencias Administrativas y
Turismo, conformados por los profesores siguientes, por lo expuesto en los considerandos de la presente

Resolucion:

Dr. Auberto OLIVEROS DAVILA Presidente
Dr. Amancio VALDIVIESO ECHEVARRIA Secretario
Mg. Jorge Luis JESUS AQUINO Vocal

Mg. Juan Carlos ROJAS MATOS Accesitario

2° DISPONER para que en un plazo maximo de 15 dias habiles, sea revisado y dictaminado por los miembros
del Jurado de Tesis designados, caso contrario seran cambiados automaticamente.

3° DAR A CONOCER Ia presente Resolucion a los miembros del Jurado de tesis, Docente Asesor de tesis, a
" los interesadosy aquienes correspondan. ilhg il gy i s

Registrese, comuniquese y archivese. -

N
=y 7 ,
#Julio Martelz vallos

Distribucién:

- Jurados de tesis (4)
- Asesor de tesis (1)
- Interesados (2)

- Archivo
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RESOLUCION N° 0768-2018-UNHEVAL/FCAT-D.
Cayhuayna, 24 de octubre de 2018

Visto los documentos que se acompafian en ocho (08) folios, mas ejemplar del Borrador de tesis;
CONSIDERANDO:

Que con Resolucion N° 0219-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 16 ABR. 2018, se designé al profesor Dr.
- David Julio MARTEL ZEVALLOS, Docente Asesor de Tesis Colectiva de las alumnas, Auria CAMARA
MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas;

Que con Resolucién N° 0379-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 31 MAY. 2018, se designd a los
miembros del Jurado Adhoc para la revision y dictamen del Proyecto de Tesis Colectiva intitulado: “LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA
EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018”, presentada por las tesistas, alumnas,
Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela Profesional de Ciencias
Administrativas, conformados por los profesores, Dr. Amancio Rodolfo VALDIVIESO ECHEVARRIA,
Metodélogo y el Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA, Especialista;

Que con Resolucion N° 0422-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de 14 JUN.2018, se aprob¢ el Proyecto de Tesis
Colectiva y su estructura de desarrollo titulada, “LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS
'Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL -
‘HUANUCO - 2018” presentada por las tesistas, Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL,
de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas;

Que, con Resolucion N° 658-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de 12.SET.2018, se designé a los miembros del
Jurado de Tesis, para la revision y dictamen del Borrador de Tesis Colectiva titulado, “LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD EN LA
EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018”, presentada por las tesistas, Bachilleres
en Ciencias Administrativas, Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela
Profesional de Ciencias Administrativas, Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo, conformados por
los profesores, Dr. Auberto OLIVEROS DAVILA, Presidente; Dr. Amancio VALDIVIESO ECHEVARRIA,
Secretario; Mg. Jorge Luis JESUS AQUINO, Vocal y el Mg. Juan Carlos ROJAS MATOS, Accesitario;

Que, con Informe N° 28-2018-AJOD-UNHEVBAL/FCAT, de 26.SET.2018, el Dr. Juvenal Auberto
Oliveros Davila, Presidente; INFORME S/N-2018-ARVE-UNHEVAL/FCAT, de 01.0CT.2018, del Dr. Amancio
Rodolfo Valdivieso Echevarria, Secretario, e INFORME N° 022-2018-UNHEVAL-EPCA-FCAT/JJA, del Mg.
Jorge Luis JesUs Aquino, Vocal, en sus condiciones de miembros titulares del jurado de tesis, habiendo
revisado el borrador de tesis, han dictaminado acerca de la suficiencia del trabajo de tesis Colectiva titulado,
‘LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD
EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018, presentada por las tesistas,
Bachilleres en Ciencias Administrativas, Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la
Escuela Profesional de Ciencias Administrativas, Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo;

Que, con solicitud en FUT N° 0439349 de 23.0CT.2018, las tesistas, Bachilleres en Ciencias
Administrativas, Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela Profesional de
Ciencias Administrativas, solicitan se fije hora, lugar y fecha para la sustentacion en acto publico de su tesis
Colectiva titulada, ““LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA
RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018”, toda vez que los
jurados han informado acerca de la suficiencia del trabajo de tesis; por lo que proponen que el acto publico de
sustentacion sea el dia viernes 26 de octubre de 2018, a las 11:00 a.m.;
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Que, el Reglamento General de Grados y Titulos de la Universidad Nacional Hermilio Valdizén,
aprobado con Resolucion Consejo Universitario N° 2846-2007-UNHEVAL, de fecha 03.AG0.2017, Articulo
24° que sefala: “El interesado presentara en el Formato Unico de Tramite una solicitud dirigida al
Decano pidiendo se fije hora, lugar y fecha para el acto de sustentacién, adjuntando los documentos

sefalados en el Articulo 10° del presente Reglamento”. Asimismo, el Articulo 25° sefiala: “Una vez que

los miembros del Jurado hubieran informado al Decano acerca de la suficiencia del trabajo de tesis, el
Decano emitira la resolucion fijando dia, hora y lugar para la sustentacién y aprobacion de la tesis en
acto publico, dando a conocer este hecho en un lugar visible a la comunidad Valdizana en general y a
la comunidad de la facultad en particular”; '

Estando a las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad por la Nueva Ley Universitaria N°
30220, por el Estatuto de la UNHEVAL, aprobado con Resolucion Asamblea Universitaria N° 0001-2018-
UNHEVAL, de 29.ENE.2018, por el Reglamento General de la UNHJEVAL, aprobado con Resolucion de
Consejo Universitario N° 2547-2018-UNHEVAL, de 10.JUL.2018; por la Resolucién N° 052-2016-UNHEVAL-
CEU de fecha 26 de agosto 2016, que reconoce la eleccion Dr. David Julio Martel Zevallos como Decano
Titular de la Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo; y por la Resolucion N° 2780-2016-SUNEDU de
fecha 02.set.2016, que resolvi6 la inscripcion del Decano de la FCAT de la UNHEVAL, en el Registro de
Firmas de Autoridades Universitarias, Institutos y Escuelas de Educacion Superior de la SUNEDU:

SE RESUELVE:

1° FIJAR hora, lugar y fecha, para el acto de sustentacién de tesis Colectiva titulada, “LA
COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA RENTABILIDAD
EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018”, presentada por las tesistas,
Bachilleres en Ciencias Administrativas, Auria CAMARA MANUEL y Betsy Anali PONCE FRETEL, de
la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas, para el dia viernes 26 de octubre de 2018, a las
11:00 a.m., en el Auditorio de la Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo,. 5to. Piso — Pabellon
VB, por lo expuesto en los considerandos de la presente Resolucion.

2° RECOMENDAR a los miembros del jurado calificador el cumplimiento del articulo 31° y 32° del
Reglamento de Grados y Titulos de la UNHEVAL, que estén integrados por los profesores siguientes:

Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA Presidente
Dr. Amancio Rodolfo VALDIVIESO ECHEVARRIA Secretario

Mg. Jorge Luis JESUS AQUINO Vocal

Mg. Juan Carlos ROJAS MATOS Accesitario

3° DAR A CONOCER la presente Resolucion a quienes corresponda y a las interesadas.

Distribucion:
Jurados (4)/Asesor de Tesis (1)/Interesadas (2)/Archivo.
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ACTA DE SUSTENTACION DE TESIS
PARA OPTAR EL TiTULO PROFESIONAL DE LICENCIADO (A) EN ADM!NISTRACION
MODALIDAD DE TESIS

En la ciudad universitaria de Cayhuayna, a los ....... R dias del mes de
L.z 2. del aio 2018, siendo a horas....//.. 4., en mérito a la Resolucién N° 0768-2018-
UNHEVAL/FCAT-D., de fecha 24.0CT.2018, con el cual se FIJA hora, lugar y fecha, para el acto de
sustentacion de tesis Colectiva, se reunieron en la sala de Grados de la Facultad de Ciencias
Administrativas y Turismo, los miembros integrantes del Jurado Examinador de Tesis Colectiva
Titulado, “LA COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS ECOLOGICOS Y SU RELACION CON LA
RENTABILIDAD EN LA EMPRESA LINDEROS ECOLOGICOS SRL - HUANUCO - 2018,
presentada por las tesistas, Bachilleres en Ciencias Administrativas, Auria CAMARA MANUEL y
Betsy Anali PONCE FRETEL, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas, siendo Asesor
de Tesis el profesor, Dr. David Julio MARTEL ZEVALLOS, designado con Resolucion N° 0219-2018-
UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 16.ABR.2018. Procediendo a dar inicio al Acto de Sustentacion de tesis
para optar el Titulo Profesional de Licenciado (a) en Administracion; siendo los Miembros del Jurado de
tesis, los siguientes Profesores, deS|gnados con Resolucnon N° 658- 2018 UNHEVAL/FCAT D, de

12.SET.2018:

Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA Presidentev
Dr. Amancio Rodolfo VALDIVIESO ECHEVARRIA  Secretario
Mg. Jorge Luis JESUS AQUINO ~ Vocal
Mg. Juan Carlos ROJAS MATOS - Accesitario

Finalizado el Acto de Sustentacion de Tesis, se procedid a deliberar y verificar Ia calificacién, habiendo
obtenido la nota y resultados siguientes:

1° 2° 39 PROMED! |- PROMEDIOEN
TESISTAS : Miembro | Miembro | Miembro O FINAL LETRAS
Auria CAMARA MANUEL Jo L Aivar | S iewsess
Betsy Anali PONCE FRETEL 2l " | s [/l “Forepismry
OBSERVACIONES: G o TR T
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RESOLUCION N° 0219-2018-UNHEVAL/FCAT-D.
Cayhuayna, 16 de abril de 2018.

Vistos los documentos que se adjuntan en cinco {5} folios;
CONSIDERANDOG:

Que, con solicitud en FUT N° 0405375, de fecha 16.ABR.2018, las ex alumnas, Betsy Anali
PONCE FRETEL y Auria CAMARA MAHNUEL, de la Escuela Profesional de Cisncias
Administrativas, solicitan designacion de Asesor de Tesis Colectiva y proponen al profesor, Dr. David
Julio MARTEL ZEVALLOS, quien firma en el documento aceptando tal propuesta;

Que, en el Reglamento de Grados y Titulos aprobado con Resolucién Consejo Universitario N° 2846-
2017-UNHEVAL, el 03.AG0.2017, en el Capliulo IV De la Modalidad de Tesis, en el Art. 14° sefiala: “Ef alumno
gue va a obiener of Tilulo Profesional por esta modaiidad, debe presentar en el tltimo afio de estudios de
su carrera profesional, of Proyecio de Tesis.... soliciiando al Decano de la Facuilad el nombramiento de
un Asesor de Tesis, con ¢f informe del Asesor de Tesis, serd remitido a uns Comision Revisora Ad-Hoo
inisgrado por dos docentss, uno de elios dsle ser especialisiz en msfodologia de la investigacién
clentifica {o estadistica) y ofro en e aspscio feméiico. Asimismio, en sf Capliulo V Del Asesor de Tesis,
en of Arffcilo 27° sefiaia “Ef profesor Asssor de Tesis dsherd ser profesor ordinario y fener expsriencia
en of fema de investigacitn...”,

Que, en el precitado Reglamento General de Grados y Titulos de la Universidad Nacional Hermilio Valdizan -
Huénuco, en la Primera Disposicion Final, sefiaia: “Los aspectos no previstos en el presente Reglamento, serdn
resueltos por el Decano de la Facultad, en el marco de sus atribuciones sefialadas en el presente Reglamento, en el
Estatuto de la UNHEVAL y en la Ley Universitaria N° 30220 y otros dispositives, en su defecto seran resuelios por
el Vicerrector Académico y, seglin fuera el caso, por e/ Consejo Universitario”;

Estando a las atribuciones conferidas al Decano de la Facultad por la Nueva Ley Universitaria N® 30220, por el
Estatuto de la UNHEVAL aprobado con Resoliicion Asamblea Universitaria N° 0001-2018-UNHEVAL, de 29.ENE.2018, por
el Reglamento General de la UNHEVAL, aprobada con Resolucion de Consejo Universitario N°0988-2017-UNHEVAL, de
31.MAR.2017; por la Resolucion N° 052-2016-UNHEVAL-CEU de fecha 26 de agosto 2016, que reconoce la eleccion Dr.
David Julio Martel Zevallos como Decano Titular de la Facuitad de Ciencias Administrativas y Turismo; y por la Resolucién
N° 2780-2016-SUNEDU de fecha 02.set.2016, que resolvio la inscripcion del Decano de la FCAT de la UNHEVAL, en el
Registro de Firmas de Autoridades Universitarias, Institutos v Escuelas de Educacién Superior de la SUNEDU;,

S’“’ R_w J&.L =

1° DESIGNAR al profesor, Dr. David Julic MARTEL ZEVALLOS como Asesor de Tesis Colactiva
de las ex alumnas, Beisy Anali FOMCE FRETEL y Aurla CAMARA MANUEL, de la Escusia
Profesional de Ciencias Adminisirativas, por io expuesto en los considerandos de ia presenie
Resolucion.

2° DISPONER &l docente Asesor de tesis designade para que apoye en la elaboracidn del
Proyecto, desarrolio de tesis e informe final (borradoer) de Tesis Colectiva de las ex aldmr‘at
orecedentes.

3 DAR A CONOCER la presente Resolucidn al docente Asescr, inferesadas y quienes
corresponda.

d Julic Martal
- DECAND

Disir‘?&at’éﬁ
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ANEXO 2

AUTORIZACION PARA PUBLICACION DE TESIS ELECTRONICAS DE PREGRADO

1. IDENTIFICACION PERSONAL (especificar los datos de los autores de la tesis)

Apellidos y Nombres: CAMARA M'ANUELJ AURT A
DN 78 54 54 85 Correo electronico: QQC\TY\&\”&T"\Q\’\UQ\@SMt\-Cmn

Celular Q6207Zq2% OﬁcinAa

Teléfonos: Casa

: 7/
Apeliidos y Nombres: PONCE- FRETEL 5 BETSY ANALL
DNI: 7"2/qq4,2,3 Correo electronico: be“sypmce@@ﬁ“\@\ €8

Celular QB’&":')?ZOIO Oficina

Telélonos: Casa

Apellidos y Nombres:

Correo electronico:

DML

Teléfonos Casz Celilar
E2i8:0N0E a5 weilial

Z. IDENTIFICACION DE LA TESIS

Pregrado

Facultad de:

|
|
|
l
1
B
i
L

Titulo Profesional obtenido:

LICENCTIADA EN ADMINISTRACION

Titulo de la tesis:

"COMERCIALIZACIGN DEPRODUCTOSECOLSGICOS Y SURELACION CON
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Tipo de acceso que autorizal(n) &l {os) autor(es):

{ H
f NMarcar Ceategoria de # Descripcion del !
§ e 4 Acceso { ACCess :
3 ) Es publico y accesible al documentc a exio ¢om pietc |
: PUBLICO por cualquier tipo de usuario que consulta el repositonc. |
i I'Salo permite el acceso al registro del metadato i
i | RESTRINGIDO Linicrmacion bésica, mas no al texto complete |

P
i

Al glegrr l& opcion “Puablico”, @ través de !z presente autorizo ¢ autorizamos de maners gratullz a

Reposiorio Institucional = UNHEVAL, & pubiicar ia version elesironica de esta igsis en & Fonat Vveb

i oy
fizacioh

repositorio.unheval.edu.pe, por un piazo indefinido, consintiendc gue con dichea aulo

ey

cuaiguier iercerc podré acceder g dichas paginas de manera gratuita, pudizndo rBVISENE, HINDHMINE
grabarlz, siempre y cuandc S€ respele ia autoris y s€a citade correctamenie.
£n caso haya(n) marcado iz opcion "Restringide”, por favor detaliar ias, razones por ias Que se eligit

esie lupo de accesd:

€ acceso resinngiac:

Asimismo, pedimos indicar i periodg ae tiempo &n gue e tesis tenaria el tipc ¢

{ )} lano

L) 2anes

{ ) 3afios

{ ) 4 afics

Luege del periode sefaladc por us tedies), aulomaticamenie Iz ies S pasaig £ SEer Ue aclest
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Firma dei autor y/c autores:
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