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RESUMEN

La presente investigacion tiene como titulo Mezcla Promocional y su
Relacién con el Posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las
Juanas Periodo - 2018.” La presente investigacion se origina a partir de la
problematica encontrada, que es conocer la relacibn que tiene la mezcla
promocional (ventas, publicidad, fuerza de ventas, marketing directo y relaciones
publicas) con el posicionamiento de la empresa, esto debido a que mantiene
ingresos regulares, baja publicidad y promociones. Por la cual el proyecto plantea
la problematica siguiente en forma de pregunta: ¢Cual es la relacidon que existe
entre Mezcla Promocional y el Posicionamiento de la empresa Café - Restaurant
Las Juanas en la ciudad de Lima? Identificandose el problema se ha determinado
el siguiente objetivo de la investigacion: “Determinar la relacion que existe entre la
Mezcla Promocional y el posicionamiento de la empresa Café Restaurante Las

Juanas en la ciudad de Lima”

En el marco tedrico se describe a ambas variables, la Mezcla promocional (la
variable independiente) y el posicionamiento de la empresa (la variable
dependiente). Luego de dar a conocer la relacién entre estas dos variables de
acuerdo a diversos autores, se describe que es la mezcla promocional y cada uno

de sus elementos.

En cuanto al desarrollo metodoldgico, la presente investigacion se basa en una
investigacién no experimental de tipo descriptivo — correlacional, ya que busca
mediante un analisis descriptivo, determinar la relacibn entre la variable
independiente y la variable dependiente, para realizar mediante ello un mejor

andlisis de los indicadores mediante la aplicacion del cuestionario.

Finalmente se comprueba la hipotesis mediante el uso de la estadistica coeficiente

de correlacion de spearman mediante la confirmacion de nuestra hipotesis alterna.



SUMMARY

The present investigation has the title of Promotional Mix and its Relationship with
the Positioning of the company Café - Restaurant Las Juanas Period - 2018. "This
research originates from the problems encountered, which is to know the
relationship of the promotional mix (sales, advertising, sales force, direct marketing
and public relations) with the positioning of the company, this because it maintains
regular income, low advertising and promotions. By which the project raises the
following problem in the form of a question: What is the relationship between the
Promotional Mix and the Positioning of the Café - Restaurant Las Juanas in the city
of Lima? Identifying the problem, the following research objective has been
determined: “Determine the relationship between the Promotional Mix and the

positioning of the Café Restaurante Las Juanas in the city of Lima”

The theoretical framework describes both variables, the promotional mix (the
independent variable) and the positioning of the company (the dependent variable).
After making known the relationship between these two variables according to
various authors, it is described that it is the promotional mix and each of its

elements.

Regarding the methodological development, the present investigation is based on
a non-experimental investigation of a descriptive - correlational type, since it seeks
through a descriptive analysis, to determine the relationship between the
independent variable and the dependent variable, to perform a better analysis of

the indicators through the application of the questionnaire.

Finally, the hypothesis is tested by using the spearman correlation coefficient

statistic by confirming our alternate hypothesis.



INTRODUCCION

En la actualidad los mercados se encuentran en una situacion de cambio
continuo y constante, ofreciéndonos mas alternativas y productos innovadores
siendo un motivo para que CAFE — RESTAURANTE “LAS JUANAS’ sea una
empresa a la vanguardia en las nuevas tendencias sobre productos alimenticios,
generando asi una posicion en el mercado més alta y también ofrecer productos
con precios competitivos. Razon por la cual las empresas se ven en la obligacion
de no estancarse si no de seguir en busca de crecimiento y desarrollo,
implementando tecnologia, optimizando procesos, personal altamente capacitado
y motivado, y todo debido a que los tiempos son cambiantes y el mercado exige

mayor innovacion para la comercializacion de los productos.

Es por ello que la mezcla promocional busca identificar las posibles
opciones de una empresa en el mercado actual, para definir el tipo de estrategias
competitivas que le permita posicionarse en el sector. Una mezcla promocional es
una buena herramienta para el empresario quien podra visualizar sus principales
oportunidades y amenazas que afectan su negocio, e igualmente sera capaz de

preparar a su empresa para afrontar distintos escenarios.

La tesis esta organizada en Capitulos, siendo:

Capitulo I. Contiene: el planteamiento del problema, con la descripcidn respectiva,
la formulacién del problema, los objetivos generales y especificos, y la
justificacion.

Capitulo Il.- Contiene: el Marco Teoérico, presentada con antecedentes de la
investigacién, bases tedricas correspondientes a la variable independiente y a la
variable dependiente, las definiciones de términos basicos, las hipétesis,
generales y especificos, y la operacionalizacién de las variables.



Capitulo lll.- Contiene: el tipo y nivel de la investigacion; el esquema y tipo de
investigacion, la poblacion y muestra; los métodos de investigacion empleados, las
técnicas e instrumentos para la obtencién y procesamiento de los datos obtenidos.

Capitulo IV.- Contiene: Los Resultados, que son presentados, analizados e
interpretados en cuadros y graficos definidos por cada variable en estudio e
indicadores definidos por cada uno de ellos, para luego pasar a la contrastacion de
las hipétesis.

Capitulo V.- Contiene: La discusion de resultados, entre las variables y las
dimensiones de cada una de ellas, se culmina con la presentacion de las
conclusiones y sugerencias, la bibliografia empleada, se alcanza el indicador con
el cuestionario especifico empleado para la recopilacion de datos que fueron
procesados y son presentados en el rubro de los resultados.
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CAPITULO |

. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1. Fundamentacion del problema.

En la actualidad la industria restaurantera tiene una baja
significativa en cuanto a la ganancia de utilidades debido a la subida de precio por

algunos insumos y la inseguridad e incremento de la delincuencia.

Hoy en dia las empresas enfrentan un ambiente competitivo cada
vez mas intenso, lo que genera, en su mayoria, inestabilidad para una adecuada
adaptacion en el mercado. Es por ello, que las organizaciones han optado por
estar mejor preparadas ante el ambiente tenaz que se les presenta dia a dia, a fin
de asegurar su supervivencia, para lo cual vienen desarrollando planes y

estrategias para afrontar los escenarios en el mercado actual.

En gran parte el éxito de toda empresa depende de la formulacion e
integracion de su mezcla promocional. En un mundo cada vez mas globalizado
donde existe un crecimiento de la oferta, los demandantes de productos y

servicios se hacen cada vez mas exigentes.

El hecho de no contar con una mezcla promocional, ha provocado, un
alto grado de insatisfaccion en los consumidores, por falta de calidad en los
productos y servicios, una mala imagen, inadecuada fijacion de precios, falta de

promocién de ventas, carencia de estrategias publicitarias y mal servicio al cliente.

Para contrarrestar esta problematica las empresas deben implementar

una buena estrategia de mezcla promocional que contenga un estudio sobre la



12

calidad de los productos y servicios, estrategias de fijacion de precios, promocion
de ventas, publicidad, y servicio al cliente.

Las empresas en el mundo implementan estrategias de mezcla
promocional para lograr sus objetivos que estan relacionados con el mercado,
como por ejemplo, captacion de nuevos clientes, creacion de marca, fidelizacién
de clientes, posicionamiento, e incremento de la participacion en el mercado; estas

empresas por lo general tienen mayor presencia a nivel nacional y mundial:

La empresa “‘EL ROCOTO” se dedica a la venta de platos criollos
netamente peruanos, la marca estrella de la empresa, para ello implementan una
mezcla promocional para cada uno de sus productos. Esta empresa cuenta con el
departamento de Marketing, éste se encarga de la formulacién de estrategias para

captar y fidelizar a los clientes, lograr el posicionamiento.

De igual manera “MIS COSTILLITAS” restaurante especializado en la venta
de filetes de carne, ofrecen un ambiente relajado y agradable; tiene presencia en
el mercado limefio, pues su especialidad en carnes y el manejo de la mezcla

promocional ayudaron a tener protagonismo en dicho mercado.

‘LA MAR” tiene presencia en 6 paises en Lima, Sao Paulo, Santiago de
Chile, San Francisco, Bogota y Buenos Aires con sus productos reconocidos en el
rubro de Alimentos, este restaurante fue inspirado en las miles de cevicherias del
Perud, con un fuerte compromiso con la sostenibilidad. La Mar ha obtenido su
posicionamiento actual, debido a la implementacion de un Plan de Mezcla

Promocional y las acertadas decisiones tomadas para cada uno de sus productos.

ASTRID & GASTON Es una empresa peruana multinacional que produce y
vende bebidas y aperitivos. Ademas ofrece estos productos que cumplen con las
expectativas del consumidor priorizando la salud. Actualmente con los nuevos

productos se esta dando un nuevo paso para posicionar a ASTRID & GASTON
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como un jugador relevante dentro de esta atractiva categoria, siempre apostando
por la innovacién, que se refleja en una imagen de marca, en una mayor cantidad
de productos, asi como en la incorporacién de nuevos sabores, muy apreciados

por el consumidor.

En el Peru las empresas que tienen mayor posicionamiento en el
mercado son las que disefian una mejor estrategia de mezcla promocional, esto
les proporciona una vision clara de los objetivos que se quieren alcanzar y, a la
vez, informa de la situacion en la que se encuentra la empresa y el entorno en el

que se enmarca.

“‘GURU INDIAN & PAKINTANI CUISINE” es un restaurante principalmente
de comida oriental con una larga trayectoria, la cual ha ido posicionandose en el
mercado peruano y ahora pretende abrir mas sucursales en nuestro pais. La
empresa se enfrenta a un mercado muy competitivo y a diferencias en gustos de
los consumidores, es por eso el reto de elaborar estrategias comerciales las

cuales puedan hacer eficaz el crecimiento de esta empresa.

‘RUSTICA” a través del area de marketing realiza estudios de mercado
para conocer las necesidades de los clientes, realiza planes de mezcla
promocional, lo cual le permite a esta empresa ser reconocida a nivel nacional con
los diferentes productos con las que cuentan como son: pizzas, parrillas, pollos a
la brasa, bebidas, entre otras; logrando de este modo la aceptacion de sus
productos consecuentemente el posicionamiento de su marca y la fidelizacion de

sus clientes.

En la actualidad la empresa CAFE RESTAURANTE “LAS JUANAS”, no recurre a
una mezcla promocional para el desarrollo de sus funciones, debido que no cuenta
con el personal capacitado para desarrollar este plan, por ello no tiene definido sus
estrategias, objetivos, a que sector dirigirse y como hacer que sus productos

lleguen a los consumidores
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1.2. Formulacién del Problema

1.2.1. Problema General
¢, Cual es la relacion que existe entre Mezcla Promocional y el

Posicionamiento de la Empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo 20187

1.2.2. Problemas Especificos

e ;Cual es la relacion que existe entre promocion de ventas y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo
20187

e Cual es la relacion que existe entre publicidad y el posicionamiento de la
empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo 2018?

e ;Cudl es la relacibn que existe entre la fuerza de ventas y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo
20187

e (Cudl es la relacién que existe entre marketing directo y el posicionamiento
de la empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo 2018?

e Cudl es la relacibn que existe entre las relaciones publicas y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo
20187



1.3.
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Objetivos de la Investigacion
1.3.1. Objetivo General

Determinar la relacion que existe entre Mezcla Promocional y el
Posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas —
periodo 2018.

1.3.2. Objetivos Especificos

Conocer la relacibn que existe entre promocién de ventas y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo
20187

Conocer la relacion que existe entre publicidad y el posicionamiento de la
empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo 20187

Conocer la relacibn que existe entre la fuerza de ventas y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo
20187

Conocer la relacion que existe entre marketing directo y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo
20187

Conocer la relacion que existe entre las relaciones publicas y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas - periodo
20187
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1.4. Hipotesis
1.4.1. Hipotesis General
Existe una relacion significativa entre la Mezcla Promocional y el
Posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas —
periodo 2018.
1.4.2. Hipotesis Especifico

H1. Existe una relacién eficiente entre la promocién de ventas y
el posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas
— periodo 2018
H2. Existe una relacién significativa entre publicidad y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas —
periodo 2018
H3. Existe una relacion significativa entre la fuerza de ventas y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas —
periodo 2018
H4. Existe una relacion significativa entre marketing directo y el
posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las Juanas —
periodo 2018
H5. Existe una relacion significativa entre las relaciones publicas
y el posicionamiento de la empresa Café - Restaurante Las
Juanas — periodo 2018

1.5 Variables

151
1.5.2

Variable Independiente: Mezcla promocional

Variable Dependiente: Posicionamiento



1.5.1 Operacionalizaciéon de las Variables

VARIABLE INDEPENDIENTE: LA MEZCLA PROMOCIONAL

DEDINICION CONCEPTUAL

DEFINICION OPERACIONAL

Es el conjunto de
herramientas o variables de
comunicacion utilizadas por
las  organizaciones para
comunicarse con sus
mercados, en busca de sus
propios objetivos. La
eleccion y usos de estas
herramientas, por lo tanto,
deberian considerar

coherencia con dichos

objetivos, como entre si

para lograr sinergias.

DIMENSION INDICACORES
Muestras
Cupones
Promocion de Reembolso
ventas Paquete
Obsequio

Publicidad on line

Publicidad escrita

Publicidad Radio
Tv
Vendedor
Cliente
Fuerza de Ventas Mercado

Marketing Directo

Correo Directo

Buzoneo

Telemarketing

Faxes

Relaciones

Grupos de Presion

Responsabilidad Social
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Publicas Medios de

Comunicacion

VARIABLE DEPENDIENTE: POSICIONAMIENTO

DEFINICION CONCEPTUAL DEFINICION OPERACIONAL

DIMENSIONES

El posicionamiento, en marketing,

es una estrategia comercial que

pretende conseguir que un producto Atributo

ocupe un lugar distintivo, relativo a

la competencia, en la mente del Precio y Calidad
consumidor.
Uso
Competidor

Clase del Producto

Usuario del Producto



https://es.wikipedia.org/wiki/M%C3%A1rketing
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1.6Justificacion e importancia

Se aborda este tema de investigacion ya que hoy en dia el sector gastronémico ha
tenido trastornos econdmicos debido al impacto de las exigencias del cliente y las
competencias del mercado. Por ende con este proyecto pretendo mostrar cual es
la realidad respecto a este tema, sirviendo de fuente referencial para futuros

trabajos.

El presente trabajo de investigacion utilizara métodos, procedimientos, técnicas e
instrumentos que tienen validez y confiabilidad, ya que son valorados por juicio de
expertos y nos llevaran a obtener resultados precisos, por lo tanto podran ser

empleados en otros trabajos de investigacion

El presente trabajo de investigacion se identificara en la medida que se pretenda
establecer la relacién entre la mezcla promocional y el posicionamiento de la
empresa Café - Restaurante Las Juanas, de tal manera que los resultados sirvan
para mejorar el desempefio de las empresas, haciendo que las habilidades de

éstas sea participativa, compartida y trascendente.

Desde el aspecto pedagdgico, el propésito del presente trabajo de investigacion,
busca precisar la relacion que tiene de la Mezcla promocional en relacién al

posicionamiento de la empresa en el aspecto

El presente trabajo de investigacion permitira mejorar uno de los aspectos
fundamentales de la administracion del sector restaurantero, en cuanto al
desempeiio de los empleados y/o staff con el que cuenta la empresa, el
desempefio se vera reflejado en el resultado final del producto que ofrece el
restaurante sumado a ello la calidad y servicio personalizado para con sus

clientes.

Se espera que los resultados desde el punto de vista practico permitan encontrar

soluciones concretas para mejorar esta relacion de la mezcla promocional y el
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posicionamiento, asi el gerente y los empleados puedan facilitar e implementar
estrategias y conocimientos que contribuyan al crecimiento profesional, se
pretende que los resultados sirvan de soporte para incrementar el desempefio
laboral de los empleados.

1.7 Viabilidad

El presente trabajo de investigacion se considera viable por contar con una
adecuada bibliografia relacionada con las variables de la investigacion, situaciéon
gue posibilita tener los fundamentos tedricos necesarios y suficientes que serviran

de soporte tedrico durante el desarrollo de la presente investigacion

Es viable porque tiene facil acceso a la poblacién (clientes/consumidores), debido

a gque se puede observar de cerca a la poblacion de estudio.

También es viable porque la investigacion tiene relevancia, debido a la naturaleza
del problema que nos va a permitir aportar nuevos conocimientos a los ya

existentes mediante la realizacion de la presente investigacion.

A su vez teniendo en cuenta la metodologia de investigacién que es de tipo
explicativo y el disefio de investigacion que se utilizara es no experimental ya que
no manipulamos deliberadamente las variables de estudio.
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1.8 Limitaciones

Fueron las siguientes:

Limitaciones de tiempo: Ya que una investigacion toma tiempo
determinado, ocupando toda mi atencién en esta, y entre el trabajo
y las obligaciones en casa se logré hacer un espacio diario para
poder lograr terminar el presente trabajo de investigacion.
Limitaciones econd6micas: La tesis fue autofinanciada, por tal
motivo se busco una fuente de financiamiento.

Limitaciones de disposicion por parte del gerente: No siempre
estaba con la disponibilidad de tiempo permanente para facilitarnos
con los respectivos datos o los permisos necesarios para las
encuestas, sin embargo se pudo coordinar adecuadamente con
estos para poder cumplir.

Limites de poblacion: Tener acceso a la poblacion de esta
investigacion (Clientes) fue una limitacion debido a que no todos
estaban dispuestos a brindarnos su tiempo y opinién en las

encuestas a realizar, pero se pudo lograr.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO
Al revisar las bibliografias internacionales, regionales y locales se
han encontrado los trabajos de investigacion que tiene relacion con el

presente trabajo; las mismas que se mencionan a continuacion:

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION
NIVEL INTERNACIONAL

Espinoza Ledn, Daniel, “Plan de Mercadeo para la empresa Tejas y

Cubiertas Koyo de Senalizacion Vial”, 2007, Tesis para optar al titulo de

Administrador de Empresas; El autor llego a la siguiente conclusion:

Las necesidades de inversion social en todas las ciudades de Colombia
hacen que la inversién en sefializacion y en otros items del presupuesto
local se deje a un lado y esto va generando rezagos cada vez mas grandes,
esta es una gran oportunidad que genera el mercado y de esa forma se
vislumbra que con una oferta comercial atractiva en donde se afecte lo
menos posible el PUJ—- BG Normas para la entrega de Tesis y Trabajos de
grado a la Biblioteca General — Noviembre 14 de 2007 59 presupuesto
destinado por los municipios se puede atacar conjuntamente con ellos la

eliminacion de rezagos.

Una de las posibles restricciones de este proyecto es que cada uno de los
productos de sefializacién que se producen en Colombia y los nuevos que
salen al mercado, deben ser avalados y aprobados por el ministerio de
transporte en su parte técnica y de calidad, en la actualidad este producto
no esta presenten en el manual de sefializacion del ministerio de transporte

pero las gestiones para que sea aprobado estan en curso dadas sus
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beneficios y ventajas frente a otros productos de su misma aplicacion ya

presentes en el mercado.

Sebastian Matus Petersen, Constanza Suarez Saavedra, “Recursos vy
capacidades de Marketing que impactan en el desempefio de las firmas de
reatil de chile”, 2008, Tesis para optar al titulo de Administrador de Empresas;

Los autores llegaron a la siguiente conclusion:

e La industria de reatil, que incluye a todas las empresas que venden como
minoristas una serie de productos al consumidor final, se encuentra
actualmente en un boom de crecimiento en chile, alcanzando un 5,8% en
el afio 2007. Segun datos del Banco Central, este sector aporto un 21% del
PBI total del pais en el mismo afo. Adicionalmente, el reatil chileno
representa hoy en dia la industria de mayor desarrollo en todo
Latinoameérica debido a la gran importancia y al crecimiento de este rubro,
ademas de las habilidades como las que han demostrado competir los
grandes conglomerados del pais, los autores han puesto su atencion en el
reatil chileno con el fin de entender son las claves de su éxito sostenido
desde el punto de vista del marketing. En el estudio que se presenta a
continuacion se pretende determinar los recursos y capacidades de
marketing que tengan mayor influencia en la obtencion de resultados
financieros y de marketing de una compairiia ubicandose en el contexto de

la industria del reatil de chile.

BENAVIDES PUENAYAN, Diana Lucia “El mix de marketing y su incidencia
en la 17 participacion de mercado de las Marisquerias de la ciudad de
Tulcan 2013”. Tesis para optar el titulo de Ingeniero en Administracion de
Empresas y Marketing, el autor llego a las siguientes conclusiones: — Del
analisis realizado en el sector de las marisquerias de la Ciudad de Tulcan se
determin6 que estos locales carecen de conocimientos en como realizar una

gestion en los componentes del mix de marketing como son: producto, precio,
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punto de venta, promocién, personal, proceso y evidencia fisica. — La
cevicheria Delicias del Mar no gestiona correctamente los elementos del mix
de marketing, esto se debe a la falta de conocimiento en la aplicacién y
planificacién de estas herramientas importantes para una empresa por esta
razén mantiene un porcentaje bajo la participacion de mercado en relaciéon a
Cevicheria 4 Ases. — Los propietarios de la Cevicheria Delicias del Mar al no
poseer conocimiento en la elaboracién de una propuesta de disefio de gestion
del mix de marketing no se encuentran en la capacidad de proponerlo sin el

asesoramiento correspondiente.

NIVEL NACIONAL

Segura Romero, Elita Janneth “Estrategias de marketing para el
posicionamiento de los productos textiles artesanales del distrito de
Huamachuco” — 2014 Tesis para optar al titulo de Licenciado en Administracion,

lleg6 a las siguientes conclusiones:

- Mediante la investigacion se demuestra que las estrategias de marketing
contribuyen de manera positiva en los productos textiles artesanales del
distrito de Huamachuco.

- No existe una implementacion de marketing para el posicionamiento de los
textiles artesanales del distrito de Huamachuco.

- No existe una segmentacion de mercado de los productos textiles

artesanales del distrito de Huamachuco.

Dr. Meregildo Quispe Giancarlo, Dr. Santos Cipriano Osmar, Elio, “PLAN DE
MARKETING Y ESTIMACION DE SU IMPACTO EN LAS VENTAS DE LA
EMPRESA TURISMO EJECUTIVO S.R.L. DE LA CIUDAD DE TRUJILLO-
2014” Tesis Para obtener el Titulo Profesional de Licenciado en Administracion

Universidad, Universidad Privada Antenor Orrego — Trujillo (PERU). Los
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tesistas llegaron a las siguientes conclusiones: e La inconformidad de parte de
los consumidores del transporte interprovincial son varias, pero todas se
dirigen a la atencion que ellos ofrecen y la Inexistencia de una direccion
estratégica clara, es por esto necesario revolucionar el transporte con ideas
nuevas y creativas que influyan en el mejoramiento continuo en toda la
organizacion. e La compafiia de Transportes Turismos Ejecutivo ha ganado
mucho mercado con la inauguracién de sucursales en diferentes sitios
estratégicos de la Selva, pero en los ultimos afios la competencia ha
aumentado y la misma no cuenta con flotas innovadas, un servicio diferenciado

resultando una de sus deficiencias.

2.2 Bases Teoricas

Los dos conceptos fundamentales que hemos considerado en nuestro informe de

investigacion son los siguientes:
Mezcla Promocional
Historia:

Los conceptos bésicos del mercadeo actual fueron adoptados alrededor de los
afos 60°s. El concepto de la mezcla de mercadeo fue introducido en los afios 50°s
por Neil H. Borden, profesor de la universidad Harvard, y la clasificacion de los
elementos de la mezcla de mercadeo en cuatro factores (producto, precio, plazay
promocién) fue denominada las cuatro P’s y popularizada por E. Jerome McCarthy

al comienzo de los afios 70’s.

El concepto de las cuatro P’s fue una simplificacion de las ideas originales de
Borden, quien habia incluido doce elementos en su definicién. El concepto de la
mezcla de mercadeo tuvo sin embargo otros antecedentes: en los afios 50°s, en

Europa los investigadores, de la que se denomind la Escuela de Copenhague,
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llegaron a una nocion similar a la de la mezcla de mercadeo que hoy conocemos,
basandose en la Teoria de los Parametros presentada en los afios 30°s por Von
Stackelberg, Arne Rasmussen y Gosta Mickwitz, que fue un enfoque de la mezcla
de mercadeo ligada al ciclo de vida del producto y donde los parametros eran

integrados mediante elasticidades variables del mercado.
DEFINICION MEZCLA PROMOCIONAL:
Al respecto PHILIP KOTLER (2006:54), manifiesta:

“El plan de mercadotecnia es un instrumento central para dirigir y coordinar el
esfuerzo de mercadotecnia. Consiste en analizar las oportunidades de
mercadotecnia, investigar y seleccionar los mercados meta, disefar las estrategias
de mercadotecnia, planear los programas de mercadotecnia, asi como organizar

instrumentar y controlar el esfuerzo de mercadotecnia
Al respecto GRIFFIN Y EBERT (2000:50), manifiesta:

“‘Es una estrategia detallada y enfocada a dirigir la mezcla de mercadotecnia
(producto, precio, plaza, promocién) para satisfacer las necesidades y deseos de

sus clientes y consumidores”.

FASES DEL PLAN DE MARKETING.
ANALISIS DE LA SITUACION INTERNA Y EXTERNA:

El area de marketing de una compafiia no es un departamento aislado y que opera
al margen del resto de la empresa. Por encima de cualquier objetivo de mercado
estara la mision de la empresa, su definicion vendra dada por la alta direccion, que
debera indicar cuales son los objetivos corporativos, esto es, en qué negocio
estamos y a qué mercados debemos dirigirnos. Este sera el marco general en el

gue debamos trabajar para la elaboracién del plan de Marketing.
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Una vez establecido este marco general, deberemos recopilar, analizar y evaluar
los datos basicos para la correcta elaboracion del plan tanto a nivel interno como
externo de la compafiia, o que nos llevara a descubrir en el informe la situacion

del pasado y del presente. Para ello se requiere la realizacion de:

Un analisis actual. Entorno, imagen (empresa, producto), producto, red de
distribucion, analisis al comportamiento de la fuerza de ventas (tanto a nivel
geografico y de zonas, como a nivel de delegacion e individual), cualificacion del
personal, estudio de mercado (grado de implantacion, tamafio del mismo,
segmentacion, potencial de compra, tendencias, analisis de la oferta, andlisis de
la demanda, analisis cualitativo.., estudio de la competencia (participacion en el
mercado, PVP, descuentos y bonificaciones, red de distribucion, servicios
ofrecidos, nivel profesional, imagen, implantacién a la red), politica de precios,

politica de comunicacion, politica de promociones, etc.

Un andlisis DAFO. Se analizan todas las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades que se tengan o puedan surgir en la empresa o la competencia, lo

gue nos permitira tener reflejados no sdlo la situacion actual sino el posible futuro.

DETERMINACION DE OBJETIVOS.

Los objetivos constituyen un punto central en la elaboracion del plan de Marketing,
ya que todo lo que les precede conduce al establecimiento de los mismos y todo lo

gue les sigue conduce al logro de ellos.

v' Cuantitativos. A la prevision de ventas, porcentaje de beneficios,
captacion de nuevos clientes, recuperacion de clientes perdidos,

participacion de mercado, coeficiente de penetracion, etc.
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v/ Cualitativos. A la mejora de imagen, mayor grado de reconocimiento,
calidad de servicios, apertura de nuevos canales, mejora profesional de la

fuerza de ventas, innovacion, etc.

ELABORACION Y SELECCION DE ESTRATEGIAS.

Las estrategias son los caminos de accion de que dispone la empresa para

alcanzar los objetivos previstos.
El proceso a seguir para elegir las estrategias se basa en:

- La definicién del publico objetivo (target) al que se desee llegar.

- El planteamiento general y objetivos especificos de las diferentes variables
del Marketing (producto, comunicacion, fuerza de ventas, distribucion...).

- La determinacion del presupuesto en cuestion.

- La valoracion global del plan, elaborando la cuenta de explotacion
provisional, la cual nos permitira conocer si obtenemos la rentabilidad fijada.

- La designacion del responsable que tendra a su cargo la consecucion del

plan de Marketing.
PLAN DE ACCION: MARKETING MIX.

Si se desea ser consecuente con las estrategias seleccionadas, tendra que
elaborarse un plan de accién para conseguir los objetivos propuestos en el plazo

determinado.
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Las diferentes tacticas que se utilicen en el mencionado plan estaran englobadas

dentro del mix del Marketing:

o PRODUCTO/SERVICIO: Eliminaciones, modificaciones y lanzamiento de
nuevos productos/servicios, creacion de nuevas marcas, ampliacion de la
gama de productos/ampliacion  servicios, mejora de calidad
producto/servicio, nuevos envases Yy tamafos de producto, valores
afiadidos al producto, creacion de nuevos productos.

o PRECIO: Revision de las tarifas actuales, cambio en la politica de
descuentos, incorporacién de rappels, bonificaciones de compra/por
servicio.

o CANALES DE DISTRIBUCION: Comercializar a través de Internet, apoyo
al detallista, fijacion de condiciones a los mayoristas, apertura de nuevos
canales, politica de stock, mejoras del plazo de entrega, subcontratacion de
transporte

o ORGANIZACION COMERCIAL. Definicion de funciones, deberes vy
responsabilidades de los diferentes niveles comerciales, aumento o ajuste
de plantilla, modificacion de zonas de venta y rutas, retribucion e
incentivacion de los vendedores, cumplimentacion y tramitacion de pedidos.

o COMUNICACION INTEGRAL OFF-LINE/ON-LINE. Contrataciéon de
gabinete de prensa, creacion de pagina web, campafias publicitarias, plan
de medios y soportes, campafias promocionales, politica de marketing

directo.
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ESTABLECIMIENTO DE PRESUPUESTO.

Una vez que se sabe qué es lo que hay que hacer, sélo faltan los medios
necesarios para llevar a cabo las acciones definidas previamente. Esto se
materializa en un presupuesto, cuya secuencia de gasto se hace segun los
programas de trabajo y tiempo aplicados. Para que la direccion general apruebe el
plan de Marketing, deseara saber la cuantificacion del esfuerzo expresado en

términos monetarios.
SISTEMAS DE CONTROL Y PLAN DE CONTINGENCIAS.

El control es el ultimo requisito exigible a un plan de marketing, el control de la
gestion y la utilizacién de los cuadros de mando permiten saber el grado de
cumplimiento de los objetivos a medida que se van aplicando las estrategias y
tacticas definidas. A través de este control se pretende detectar los posibles fallos
y desviaciones a tenor de las consecuencias que éstos vayan generando para

poder aplicar soluciones y medidas correctoras con la maxima rapidez.
COMPONENTES:

Producto: Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar, organizacion o institucion
gue se ofrezca en un mercado para su adquisicién, uso o consumo y que satisfaga

una necesidad.

Precio: Es el valor de intercambio del producto, determinado por la utilidad o la

satisfaccion derivada de la compra y el uso o el consumo del producto.

Plaza: Elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto llegue
satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran la politica de

distribucién.

Promocién: La comunicacién persigue difundir un mensaje y que éste tenga una

respuesta del publico objetivo al que va destinado.
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IMPORTANCIA:

Desarrollar una estrategia de marketing de éxito, buscar oportunidades para
vender productos y servicios y llegar de un modo mas eficaz a los clientes

actuales y potenciales no son tareas faciles.

El Plan de Marketing como tal, es de gran ayuda para directivos y en general
cualquier persona que adelante algun tipo de gestiébn dentro de una organizacion,
asi como para los profesionales o estudiantes que esperamos profundizar en los
conocimientos de este instrumento clave en el analisis estratégico de la gestion

empresarial.

Ademas trata de recopilar la informacion histérica mas relevante referente a los
productos, los mercados, los competidores y los clientes. Analizamos la situacion
actual de la empresa en relacion a los competidores y en los distintos mercados

VENTAJAS:

e Ayuda a clarificar y enfocar las metas y objetivos del negocio.

e Ayuda a coordinar los diferentes factores de un negocio que son necesarios
para el éxito.

e Permite confrontar las ideas con la realidad porque la dinamica del plan
fuerza a considerar todos los factores relevantes del negocio, sin olvidarse
de ninguno.

e Es una herramienta muy util para conseguir la adhesion de elementos
claves del negocio: inversionistas, proveedores, equipo directivo, etc.

e Es un cronograma de actividades que permite coordinar la realizacion de
tareas de acuerdo con un calendario establecido.

e Es una herramienta para el modelado del negocio que permite trabajar con
flexibilidad en la organizacion, al ofrecer la posibilidad de realizar cambios

cuando algunos de los factores del negocio experimentan variaciones.
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e Es un instrumento de control que permita detectar desviaciones del plan
original, asi como evaluar el progreso del proyecto y ajustar el plan en
funcion de resultados parciales.

e Es un punto de referencia para futuros planes de nuevos proyectos que

aparezcan a medida que el negocio evoluciona.

POSICIONAMIENTO.
HISTORIA:

En la década de 1970-1980: La era del posicionamiento: Durante este periodo el
mundo en general y la sociedad norteamericana en particular se vio sacudida por
varios fendmenos que fueron marcando un cambio de rumbo en las técnicas

publicitarias.

En primer lugar, la crisis de petréleo generdé una recesion importante que
disminuy6 el poder adquisitivo. La competencia industrial extranjera generd un
incremento de la desocupacion y finalmente, la incorporacion de la mujer al
mercado laboral, cambié por completo la composicién del mercado en el cual la
mujer pasaba todo el dia en el hogar sometida a la influencia de los comerciales

de television.

En sintesis, digamos que el ciudadano medio, estaba mas preocupado por
enfrentarse a la realidad que por consumir. EI humor, tan explotado por la

publicidad en la década anterior, habia perdido efectividad.

Utilizada las técnicas dadas por las ciencias sociales, la psicologia y la estadistica,
se desarrollan técnicas destinadas a comprender el comportamiento del
consumidor. Surgen asi, clasificaciones actitudinales que sirven para orientar las

caracteristicas del mensaje de acuerdo al perfil del potencial consumidor.
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Se crea entonces el concepto de “posicionamiento”. Se denomina
posicionamiento, al espacio que cada producto ocupa en la mente del consumidor
de acuerdo a los mensajes publicitarios. De este modo, se buscara ubicar a cada
producto en un posicionamiento adecuado para que ocupe un segmento en

particular del mercado segun el estudio que se haya hecho de los consumidores.
DEFINICION:
Al respecto AL RIES Y JACK TROUT (2007:132), manifiesta:

“El posicionamiento empieza con un producto. Un articulo, un servicio, una
empresa, una institucion o incluso una persona. Pero posicionamiento no es lo que
haces a un producto, es lo que haces a la mente del prospecto; esto es emplazas

el producto en la mente del consumidor”.

El posicionamiento consiste, por tanto, en ocupar un lugar determinado en la
mente del cliente potencial, a través de las variables clave de valoracion por parte
del cliente. Al respecto KOTLER PHILIP. (2005,270), manifiesta:

"El Posicionamiento de Producto es el modo en que el producto es definido por los
consumidores segun los atributos especiales (el lugar que ocupa el producto en la

mente de los consumidores respecto a otros productos).

El posicionamiento conlleva la implantacion de los beneficios Unicos de la marca y

de la diferenciacion respecto de la competencia en la mente de los consumidores.
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OBJETIVO:

El posicionamiento tiende a situar o posicionar el nombre, la imagen de un
determinado producto en un lugar tal que aparezca ante los usuarios 0
consumidores como que reune las mejores caracteristicas y atributos en la

satisfaccion de sus necesidades. Esto resume el objetivo principal del marketing.

El posicionamiento de un producto es la imagen que éste proyecta en relacion con

otros de la competencia.
TIPOS:
Aqui se muestran las diferentes tipos de posicionamiento, las cuales son por:

Atributo: Un producto se puede asociar con otros diversos articulos, el cual tiene

gue ver con las caracteristicas del producto.

Precio y Calidad: Esta base de posicionamiento puede insistir en un alto precio

como una sefal de calidad o resaltar el bajo precio como un indicativo de valor.

Uso o Aplicacion: Es la enfatizacion en las diversas aplicaciones que tenga dicho
producto, los cuales resulten efectivos al momento de satisfacer las necesidades

de los consumidores.

Usuario de producto: Se enfocan en la personalidad o tipo de usuario al que la

empresa va dirigido.

Clase del producto: El objetivo aqui es posicionar el producto como asociado con

una categoria de productos en particular.

Competidor: Aqui se centran en dar un posicionamiento en contra de los
competidores (estrategia de posicionamiento), ayudando a poder generar una

mejor identificacion del producto en el mercado.
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PROCESO DEL POSICIONAMIENTO:
Este proceso consta de 7 pasos:

1.- Identificar el conjunto irrelevante de productos competitivos que sirven a un

mercado objetivo

2.- Identificar el conjunto de atributos determinantes que definen el espacio del

producto en el cual se localiza en las posiciones de los ofrecimientos actuales.

3.- Reunir informacién de una muestra de clientes reales y en potencia acerca de

las percepciones de los atributos determinantes.

4.- Determinar la ubicacién actual del producto en el espacio de producto t la

intensidad de estos.
5.- determinar la combinacion de atributos determinantes preferida por los clientes.

6.- examinar el ajuste entre preferencias de segmentos de mercado y posicion

actual del producto.

7.- redactar el informe de posicionamiento para guiar la creacién y puesta en

practica la estrategia de marketing.
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ERRORES DEL POSICIONAMIENTO:

- Infra-Posicionamiento: que es el no conseguir nunca posicionar a la
empresa completamente. Algunas empresas descubren que los
consumidores solo tienen una idea muy vaga de la empresa y que no saben
absolutamente nada especial sobre ella.

- Supra-Posicionamiento: que es ofrecer a los compradores una imagen
demasiado limitada de la empresa.

- Posicionamiento Confuso: es decir crear una imagen de la empresa
confusa para los consumidores.

- Posicionamiento dudoso: es dificil para el consumidor creer las
afirmaciones acerca de la marca debido al precio, caracteristicas o

fabricante del producto.

2.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS:

PRECIO: Cantidad de dinero que se carga a un producto. Es el principal
mecanismo de ajuste de la oferta y de la demanda, ya que el precio de cualquier
bien, en una economia en el libre mercado, tiene que alcanzar el punto donde se
equilibre la produccién y el consumo; este precio de equilibrio refleja un punto
donde se acuerda lo que los productores costean y lo que los consumidores estan

dispuestos a pagar.

PRODUCTO: Cualquier cosa que puede ofrecerse a la atencién del mercado cuya
adquisicién, empleo o consumo satisface una necesidad; comprende objetos

fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas.
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PROMOCION: Actividad que se lleva a cabo para favorecer la comercializacion de
un producto, pero fundamentalmente su venta. Es cuando se crean mensajes
persuasivos acerca del producto, donde se realizan exposiciones, exhibiciones en
las tiendas, muestras, etc., que complementan la publicidad para llamar la

atencion de los consumidores.

PLAZA. Comprende las diversas actividades de la compafia para que el producto

llegue a los consumidores meta.

CALIDAD: Atributo que va mas all4 de solo crear un producto por arriba de la
media a un buen precio; se refiere a lograr productos y servicios cada vez mas

competitivos.

CLIENTE: Es la persona o empresa que habitualmente compra el bien o servicio

gue una compainiia ofrece.

ESTRATEGIA: Es un término de origen militar que se utiliza en el campo
empresarial para designar el arte, la habilidad y técnica de combinar los diferentes
medios y lineas de actuacion que tiene la empresa para alcanzar los objetivos

fijados.

EXPECTATIVA DEL CLIENTE: Es lo que el consumidor espera del bien o servicio
gue se le ofrece. Esta expectativa esta siempre en relacion con las experiencias

previas del cliente asi como con lo que él imagina.

IMAGEN: Representacion sobre si misma que proyecta una organizacion ante el
publico en general y los consumidores. La imagen se forma en la mente de los

consumidores o clientes.

INNOVACION: Es la accion de replantear tanto las estructuras de un negocio

como las formas de conducirlo. La capacidad de innovar esta relacionada con la
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concepcion de nuevos bienes o servicios 0 con el mejoramiento de los ya

existentes.

INSATISFACCION: Es el estado de animo del consumidor que siente que el bien

0 servicio adquirido esté por debajo de sus requerimientos o expectativas.

INVERSION: Es aquello que una persona decide aportar a un negocio. Este

aporte puede ser en dinero, activos (maquinarias, equipos) o0 conocimientos.

MERCADO POTENCIAL: Es la cantidad maxima que de un bien o servicio puede
venderse durante un periodo dado de tiempo en un mercado y en unas

condiciones determinadas.

PUBLICIDAD: Es la manera no personal de presentar y promover bienes,
servicios 0 conocimientos. La accidn de presentar y promover tiene un costo y es
realizada por la empresa o por terceros. La publicidad es una de las principales
herramientas que tienen las empresas para convencer a sus potenciales clientes

de que compren los productos.

PUBLICO OBJETIVO: Es el sector socioeconémico o de estilos de vida al que
una empresa decide apuntar con su bien o servicio. El publico objetivo es aquel

para el que esta concebido y disefiado el producto.

SATISFACCION: Es el estado de &nimo en el cual el cliente siente que el bien o

servicio adquirido cumple con sus requerimientos o0 expectativas.

SEGMENTACION DE MERCADO: Divisién de la poblacion total de consumidores
en segmentos que pueden estar referidos a los niveles socioeconémicos o los

estilos de vida.

MERCADO: Tiene que hacer alusion al mercado de referencia para el despacho,

esta compuesto por los clientes, potenciales clientes y la competencia.
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La definicion de cual es el mercado de referencia, es una reflexion estratégica en
la que también interviene la voluntad de quien esta asumiendo la direccion del

despacho.

MARKETING ESTRATEGICO: Es parte de la estrategia general de una empresa
gue influye en las decisiones que afectan al mercado. Es un proceso por el que se
busca: Conocer las necesidades actuales y futuras de los clientes, Identificar
diferentes grupos de compradores en cuanto a sus gustos y preferencias o

segmentos de mercado.

EL MARKETING OPERATIVO/TACTICO: Es la puesta en practica de la
estrategia de marketing y del plan periddico a través de las variables de marketing

mix: producto, precio, promocién y punto de venta o distribucion.

COMPETITIVO: Que es capaz de competir con otros que aspiran a un mismo

objetivo o a la superioridad en algo.

NECESIDADES: Deseo de obtener un bien o un servicio. Sensacion de carencia

de algo sumado al deseo de satisfacerlas.

CONSUMIDOR: Individuo que se beneficia de los servicios prestados por una
compafiia o adquiere los productos de ésta a través de los diferentes
mecanismos de intercambio de pagos y bienes disponibles en la sociedad
(compra —venta). Un consumidor es aquel que consume, aquellas
compafiias destinadas a producir eso que el cliente adquiere tienen
la tarea de crear estrategias para que dicho consumidor sea
permanentemente fiel a la marcay variedad de opciones que presentan

en productos y servicios.


http://conceptodefinicion.de/venta-2/
http://conceptodefinicion.de/tarea/
http://conceptodefinicion.de/marca/
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CAPITULO 1l

1. MARCO METODOLOGICO

3.1. Nivel de Investigacion
El presente trabajo de investigacion se realizé a nivel descriptivo —
correlacional, porque describe la relacibn que existe entre la
MEZCLA PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE - RESTAURANTE
“LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA - PERIODO 2018.

3.2. Tipo de Investigacion

El presente trabajo se realiz6 en los distintos tipos de investigacion las que
se sefialan a continuacion:

3.2.1. Por su alcance temporal: La presente investigacién es sincronica,
porque el periodo de tiempo que se desarrolld la investigacion es corto
siendo aproximadamente de cuatro meses.

3.2.2. Por su profundidad: La presente investigacion es descriptiva,
porque se describe la relacion que existe entre la Mezcla promocional y el
posicionamiento en la empresa CAFE - RESTAURANTE “LAS JUANAS”.
3.2.3. Por su amplitud: La presente investigacion es micro administrativo,
porque se materializé en un espacio pequefio como es la empresa CAFE -

RESTAURANTE “LAS JUANAS”.
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3.2.4. Por su caracter: La presente investigacion es mixta (cualitativo y
cuantitativo), porque los datos recogidos se procesaron estadisticamente
mediante métodos aritméticos y se efectud la interpretacion de los datos

obtenidos.

3.2.5. Por su naturaleza: La presente investigacion se realiz6 mediante la
técnica de encuesta, porque se utilizé el cuestionario como instrumento para la

obtencién de datos.

3.2.6. Por su marco: La presente investigacion es de campo, porque se ha
constituido en la empresa CAFE - RESTAURANTE “LAS JUANAS” extraer datos

de los clientes.

3.2.7. Los estudios a los que da lugar: La presente investigacion es de
encuesta, porque se ha aplicado el cuestionario a los clientes con la finalidad

de extraer datos.

3.2.8. Por el objeto sobre: La presente investigacion es disciplinar, porque en
el desarrollo de la investigacion se utilizé dos enfoques de la teoria

administrativa como la mezcla promocional y el posicionamiento.

3.2.9. Por su fuente: La presente investigacion es mixta, ya que utilizamos
fuentes secundarias tales como: trabajos de investigacion ya realizados
relacionados con el tema de estudio, y fuentes primarias, ya que, hicimos uso

de libros, revistas especializadas de diferentes autores.
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3.3. DISENO Y ESQUEMA
3.3.1 DISENO DE LA INVESTIGACION:
El disefio es no experimental con su variante
transaccional o diacrénica, ya que se observo el
fendmeno tal y como se da en su contexto natural, y
luego se analizé... (Hernandez, Fernandez y Baptista,

2010).

3.3.2 ESQUEMA DE LA INVESTIGACION:

Mo
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Donde:

Mo = Muestra

X = Variable Independiente (Mezcla promocional)
Y = Variable Dependiente (Posicionamiento)

r = Relacién

Poblacién y Muestra

3.4.1 Poblacién

Para el presente trabajo de investigacion, la poblacion de estudio estd conformado
por los clientes fieles y/o potenciales de la empresa Café - Restaurante “Las
Juanas”” clasificados por sus respectivos categoria, 2018

CLIENTES FIELES 100
CLIENTES 100
TOTAL 200

Fuente: Las Juanas

Elaboracidn: Tesista



3.4.2 Muestra

La muestra de la presente investigacion se caracteriza por

PROBABILISTICA, sin normas y circunstancial, porque se ha seleccionado los
elementos de la muestra por convenir al investigador; los cuales son los Clientes

fieles de la empresa Café - Restaurante “Las Juanas

Para la investigaciéon se ha tomado como muestra de manera intencional y por
conveniencia de las suscritas, siendo el 20% de los clientes fieles de Café
Restaurant Las Juanas - Lima 2018, considerando que los clientes fueron
escogidos al azar en intervalos de dias, durante un mes de manera aleatoria hasta

cumplir con la muestra escogida de 20 clientes conforme se muestra el cuadro.

CUADRO N2 01

CLIENTES FIELES 20
CLIENTES 20
TOTAL 40

Elaboracién; Propia
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3.4. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién

Para la elaboracion del proyecto se empleé las siguientes técnicas e instrumentos

de recoleccion de datos.

TECNICAS INSTRUMENTOS APLICACION

Encuesta Cuestionario Clientes

2 5.1 Técnicas

Las técnicas que se utilizaron para el procesamiento de datos recogidos durante el
trabajo de campo fueron frecuencial y potencial. La Técnica de la Encuesta: Para
la recopilacion de la informacién se empled el método de la entrevista directa que
fue recopilado por la suscrita, de esta manera se realizé la encuesta a los clientes
fieles de la empresa, Esta técnica consistird en la realizacion de preguntas sobre
las variables planteadas el cual nos permitié realizar una mayor profundizacion en

los analisis.
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3.5.2 Instrumentos

El instrumento utilizado en el presente trabajo es el cuestionario.

3.6. Procesamiento y Presentacién de Datos

3.6.1 Procesamiento de Datos

Los datos recogidos como consecuencia fueron procesados a través de cuadros
estadisticos, graficas expresando los resultados en términos numéricos Yy
porcentuales por cada variable, dimension e indicador para su respectivo analisis

e interpretacion para arribar a conclusiones preliminares y finales.

3.6.2 Presentacion de Datos
Se establecio:

- El Sistema de codificacion y tabulacion.

- Las técnicas estadisticas empleada para evaluar la calidad de los datos fue
el diagrama circular o de pastel, el cual es un grafico en el que a cada valor
o0 modalidad se asigna un sector circular de area proporcional a la

frecuencia que representan.
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CAPITULO IV
RESULTADOS

4.1. Resultados de trabajo de Campo

En este capitulo presentamos todos los resultados que se han obtenido con la
aplicacion de la técnica e instrumento utilizados para alcanzar los objetivos
planteados en esta investigacion, se han elaborado 10 graficos estadisticos sobre
los resultados de los diversos items considerados en la encuesta realizado a los
clientes fieles de la empresa Café — Restaurante Las Juanas, permitiendo

presentar en forma objetiva a los resultados de la investigacion.

CUESTIONARIO DE PREGUNTAS REFERIDA A LA MEZCLA PROMOSIONAL Y SU
RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE RESTAURANTE LAS

JUANAS.

CUADRO N° 01

1.- ¢ Cuanto tiempo ha sido nuestro cliente?

ALTERNATIVAS Fi %
menos de 6 meses 1 5
6 meses a 1 afo 4 20
1 a 2 afos 12 60
Mas de 2 afios 3 15
TOTAL 20 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Propia
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GRAFICO N° 01

menos de 6

, o meses
Mads de 2 afios

15% 5% 6 meses a 1 afio

=y

- menos de 6 meses

6 meses a 1 aio
- 1a2afios

- Mas de 2 afios

ANALISIS E INTERPRETACION

En la primera pregunta de la encuesta realizada, 12 clientes de la empresa CAFE
— RESTAURANTE LAS JUANAS que representan el 60% del total de la muestra,
respondieron que han sido nuestros clientes entre 1 a 2 afios.

El tiempo que llevan siendo clientes es un factor importante para la empresa ya
gue nos permite saber que la marca esta posicionada en la mente de los

consumidores desde hace tiempo.
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CUADRO N° 02

2.-Si nos comparara con la competencia, ¢ En qué posicidon nos ubicaria?

ALTERNATIVAS FI %
Peor que la competencia 0 0
Casi como la competencia 11 55
Igual a la competencia 5 25
Mejor que la competencia 4 20
TOTAL 20 100
FUENTE : cuestionario

ELABORACION: Propia
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GRAFICO N° 02
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ANALISIS E INTERPRETACION

11 clientes de la empresa CAFE - RESTAURANTE LAS JUANAS que representan
el 55% del total de la muestra, respondieron que tiene cierta similitud con las

empresa competidoras.

LAS JUANAS tienen que realizar estrategias de diferenciacién, deben aprovechar
la calidad de sus productos y el buen servicio para posicionarse de esta manera
en la mente de los clientes. Para ello es necesario enfocarse en la promocién de la

empresa.
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CUADRO N° 03

3.- Cuando usted escucha el nombre de nuestra empresa, ¢,qué es lo primero que

se le viene a la mente?

OPINION Fi %
Comida rapida 3 15
Cafeteria 4 20
Fuente de soda 2 10
Restaurante 11 55
TOTAL 20 100
FUENTE : cuestionario

ELABORACION: tesista
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GRAFICO N° 03
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ANALISIS E INTERPRETACION.

De 11 clientes de la empresa CAFE - RESTAURANTE LAS JUANAS que
representan el 55% del total de la muestra, respondieron que la empresa tiene
mayor posicionamiento en el rubro de restaurante y una minima cifra del 15% en

el rubro de comida rapida.

La empresa no aplica programas de publicidad y promocién para sus productos
como comidas y bebitas, es por ello que no es muy reconocido por los clientes en
ese rubro de negocios, LAS JUANAS deberia motivar al cliente y fomentar la
compra de sus productos mediante campafas publicitarias en los medios de

comunicaciones.



53

CUADRO N° 04

4.- ¢ Qué es lo que nos hace unicos o diferentes de los competidores?

ALTERNATIVAS Fi %
El buen servicio 5 25
Los productos de calidad 8 40
Precios accesibles 5 25
Ubicacion del local 2 10
TOTAL 20 100
FUENTE : cuestionario

ELABORACION: tesista
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GRAFICO N° 04

DIFERENCIA ANTE LOS COMPETIDORES
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ANALISIS E INTERPRETACION.

08 clientes de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS que
representan el 40% del total de la muestra, respondieron que la calidad de los
productos de la empresa es lo que los diferencia de la competencia, seguido por el

buen servicio que brindan.

Para CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS las variables fundamentales para la
satisfaccion de sus clientes es la calidad y el buen servicio, ya que el producto
esta elaborado con buenos insumos y las adecuadas condiciones sanitarias; de
igual manera el buen servicio permite tener al cliente feliz y comodo en un

ambiente agradable y con una rapida atencion.
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CUADRO N° 05

5.- ¢ Cémo califica el servicio que brinda nuestra empresa?

ALTERNATIVAS Fi %
Muy bueno 3 15
Bueno 2 10
Regular 13 65
Malo 2 10
TOTAL 20 100
FUENTE : cuestionario

ELABORACION: tesista
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GRAFICO N° 05
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ANALISIS E INTERPRETACION.

13 clientes de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS que
representan el 65% del total de la muestra, respondieron que el servicio que
brinda la empresa es regular esta mejor posicionada en el mercado como la

empresa que ofrece café y comida.

LAS JUANAS actualmente se preocupa por dar el mejor servicio a sus clientes,
pues la empresa debera realizar estrategias para mejorar aun mucho mas la

calidad de servicio.
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CUADRO N° 06

6.- ¢, Por qué razén consume en otro local?

ALTERNATIVAS Fi %
Presentacion/local 3 15
Sabor 4 20
Precio 8 40
Comodidad 5 25
TOTAL 20 100
FUENTE : cuestionario

ELABORACION: tesista
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GRAFICO N° 06

FACTORES DE PREFERENCIA EN
CONSUMIDORES

Presentacion/local

Comodidad 15%
= cabor - Presentacioén/local

20%

Sabor
* Precio

- Comodidad

ANALISIS E INTERPRETACION.

08 clientes de la empresa CAFE- RESTAURANTE LAS JUANAS que representan
el 40% del total de la muestra, respondieron que prefieren consumir en otro local

por precio que les brinda otros locales.

La empresa cuenta con instalaciones reducidas el cual no permite a los clientes
sentirse comodos, es por ello que prefieren lugares mas amplios para relajarse,
por el lado positivo el local de la empresa cuenta con estilos modernos, luminosos

e innovadores.
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CUADRO N° 07

7.- ¢, De cudl de las siguientes marcas recuerda su publicidad?

ALTERNATIVAS Fi %
EL ROCOTO 5 20
CENTRAL RESTAURANTE 3 15
COCINA 49 11 55
IK RESTAURANTE 1 10
TOTAL 20 100

FUENTE : cuestionario

ELABORACION: Propia
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GRAFICO N° 07
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ANALISIS E INTERPRETACION

11 clientes de la empresa CAFE - RESTAURANTE LAS JUANAS que representan
el 55% del total de la muestra, respondieron que COCINA 49 utiliza mas

estrategias de promocion por ello es mas reconocida en el mercado.

CAFE - RESTAURANTE LAS JUANAS actualmente no realiza estrategias de
promocion pero si esta consciente que estamos en una época que las empresas
tienen mayor éxito debido a la promocion que realizan, por este motivo
proximamente estaran promocionando sus productos, el servicio y la ubicacion del

local.
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CUADRO N° 08

8.- ¢Cree que café - restaurante Las Juanas deberia hacer mas publicidad para
ser mas reconocido en el mercado?

ALTERNATIVAS Fi %
Sl 19 95
NO 1 5
TOTAL 20 100
FUENTE : Cuestionario

ELABORACION: Propia
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GRAFICO N° 08
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ANALISIS E INTERPRETACION

19 clientes de la empresa CAFE RESTAURANTE LAS JUANAS que representan
el 95% del total de la muestra, respondieron la empresa deberia realizar mas

publicidad para sus productos.

La empresa deberia realizar estrategias y acciones de publicidad pues de esta
manera aumentarian las ventas. La promocion permite a la empresa a estimular
las ventas de productos establecidos, atraer nuevos mercados, ayudar en la etapa
de lanzamiento del producto, dar a conocer los cambios en los productos

existentes, aumentar las ventas en las épocas criticas y atacar a la competencia.
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CUADRO N° 09

9.- ¢, Qué tipo de personas cree que consuma ésta marca?

ALTERNATIVAS Fi %
Amas de casa 5 25
Estudiantes 4 20
Empresarios 9 45
Otros 2 10

TOTAL 20 100
FUENTE : cuestionario

ELABORACION: Propia
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GRAFICO N° 09
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ANALISIS E INTERPRETACION

09 clientes de la empresa CAFE- RESTAURANTE LAS JUANAS que representan
el 45% del total de la muestra, respondieron que nuestros consumidores estan
enfocados a los empresarios, seguidamente por estudiantes.
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CUADRO N° 10

10.- ¢ Con qué frecuencia la consume en Café —Restaurante Las Juanas?

ALTERNATIVAS Fi %
Diario 2 10
Una vez por semana 12 60
Cada 15 dias 4 20
Una vez al mes 2 10
TOTAL 20 100

FUENTE : cuestionario

ELABORACION: Propia
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GRAFICO N° 10

FRECUENCIA DE CONSUMO
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ANALISIS E INTERPRETACION

12 clientes de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS que
representan el 60% del total de la muestra, respondieron que consumen los

productos en sus variedades una vez por semana.

Las Juanas ya cuenta con clientes fidelizados, los cuales consumen
consecutivamente en el local, si bien ya cuenta con clientes fidelizados, la

empresa deberia implementar estrategias para captar nuevos.
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CAPITULO V

DISCUSION DE RESULTADOS

5.1. Contrastacion de los resultados del trabajo de campo con las

conclusiones de los antecedentes.

De los resultados de trabajo de campo en nuestra investigacién, podemos realizar una
discusidon académica con los autores sefialados en los antecedentes de la presente, la cual
consiste en una comparacién de resultados de nuestra investigacion respecto de los
citados, Asi tenemos a Segura Romero, Elita Janneth menciona que con una
oferta comercial atractiva en donde se afecte lo menos posible el PUJ- BG
Normas para la entrega de Tesis y Trabajos de grado a la Biblioteca
General — Noviembre 14 de 2007 59 presupuesto destinado por los
municipios se puede atacar conjuntamente con ellos la eliminacion de
rezagos., comparativamente con nuestro trabajo también se coincide en tanto que la
mezcla promocional en la empresa Las Juanas Café Restaurante se da regular asi mismo
con respecto a las dimensiones (promocién de venta, publicidad, fuerza de ventas,
marketing directo y relaciones publicas) y de acuerdo a los resultados del trabajo del autor
en referencia se coincide igualmente con nuestro resultados que se encuentran en un
nivel de regular. En cuanto al nivel de la publicidad de la empresa coinciden cuanto se
encuentran en un nivel intermedio. Con la investigacion de Sebastian Matus
Petersen, Constanza Suarez Saavedra, mencionan de que en el estudio
gue se presenta, se pretende determinar los recursos y capacidades de
marketing que tengan mayor influencia en la obtencidn de resultados
financieros y de marketing de una compafiia ubicandose en el contexto de
la industria del reatil de chile., comparativamente con nuestros resultados, se ha

encontrado coincidencia ya que el posicionamiento de la empresa de forma regular
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demuestra aspectos para mejorar la estabilidad, satisfaccién seguridad y compatibilidad

ente los cliente.

BENAVIDES PUENAYAN llego a las siguientes conclusiones: — Del
analisis realizado en el sector de las marisquerias de la Ciudad de
Tulcan se determind que estos locales carecen de conocimientos en
como realizar una gestion en los componentes del mix de marketing
como son: producto, precio, punto de venta, promocion, personal,
proceso y evidencia fisica. Comparativamente, cada organizacién refleja los
conocimientos que posee en este caso la empresa debe de implementar un plan de

marketing mix.

5.2. Contrastacion de los resultados del trabajo de campo con los
referentes bibliogréficos de las bases tedricas.

Analizando la contratacion de los resultados del trabajo con
las bases tedricas de los referentes bibliogréficos, el trabajo de campo
refleja la necesidad que debe tener una empresa al iniciar un negocio de
aplicar todo lo plasmado teéricamente, es necesario para el buen inicio

de la empresa y del propietario de la misma
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CONCLUSIONES

. El plan de marketing se relaciona positivamente con el posicionamiento en la
empresa CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS, esto se refleja en los
resultados obtenidos en el procesamiento de los datos.

. Los productos de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS tiene
relacion positiva con el posicionamiento, ya que éstos deberan ser elaborados
con insumos de calidad y los niveles de salubridad establecidos por ley.

. El Precio tiene relacion positiva con el posicionamiento de la empresa CAFE —
RESTAURANTE LAS JUANAS, ya que estos estos estan establecidos de
acuerdo a su mercado objetivo. Las mismas que se representan en el cuadro
N°6.

. La Distribucion se relaciona positivamente con el posicionamiento de la
empresa CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS, ya que los productos son
distribuidos en un local innovador y ubicado en un lugar estratégico de la
ciudad; de igual manera, la empresa desea implantar el servicio de delivery
para acercar mas los productos al consumidor. Las mismas que se representan
en el cuadro N° 6.

. La Promocion tiene una relacion positiva con el posicionamiento de la empresa
CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS pues la empresa deberia realizar
actividades como auspiciar los eventos sociales y culturales, realizar obsequios
a los clientes, creacion de pagina web y campafas publicitarias, etc. Las

mismas que se representan en el cuadro N° 07 y cuadro N° 8.
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SUGERENCIAS

. Se recomienda al propietario de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS
JUANAS, realice e implemente un Plan de Marketing bien elaborado y
estructurado por un profesional especializado.

. Se recomienda al propietario de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS
JUANAS, asignar mas esfuerzo a la modificacion y mejora de los productos,
con el proposito de mejorar su calidad y el costo para asi mantener su
participacion en el mercado.

. Se recomienda al propietario de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS
JUANAS, debe establecer un analisis técnico de costos y gastos, esto le va a
permitir conocer el margen de utilidad por cada producto vendido.

. Se recomienda al propietario de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS
JUANAS, debe implementar unidades de transporte para realizar el servicio de
delivery para poder reducir sus costos en la distribucion de sus productos.

. Se recomienda al propietario de la empresa CAFE — RESTAURANTE LAS
JUANAS, debe disefiar e implementar estrategias de promocion enfocados en
medios televisivos, radiales y paginas web para llegar a sus clientes reales y
potenciales. Debe establecer un vinculo con el consumidor para hacer conocer
lo que se ofrece, motivar la adquisicion del producto e incentivar la reiteracion

de la compra.
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CUESTIONARIO

Sefiores clientes la empresa “CAFE - RESTAURANTE LAS JUANAS” por motivo
de realizar una investigacidn sirvase responder las siguientes preguntas,
GRACIAS.

1. ¢ Cuanto tiempo ha sido nuestro cliente?

(J Menos que 6 meses
() 6 meses al afio

(J 1aZ2afios

() Mas que 2 afios

3 ¢Si nos comparara con la competencia desde el punto de vista de la
especialidad ¢ En qué posicién nos ubicaria?

(J Peor que la competencia
() Casi como la competencia
(J Igual que la competencia
() Mejor que la competencia

3. Cuando usted escucha el nombre de nuestra empresa, ¢qué es lo primero que
se le viene a la mente?

4. ¢ Qué es lo que nos hace unicos o diferentes de los competidores?

(J El buen servicio

() Los productos de calidad
() Precios accesibles

(J Ubicacién del local

5. ¢ Como califica el servicio que brinda nuestra empresa?

(J Muy bueno
() Bueno

(J Regular
(J Malo
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6. ¢ Consume Ud. en otro local, porque raz6n?

() Sabor

(J Presentacién/local
(J Precio

(J Comodidad

7. ¢, De cual de las siguientes marcas recuerda su publicidad?

() El Rocoto

(J Central restaurante
(J Cocina 49

(J IK restaurante

8. ¢(Cree que CAFE - RESTAURANTE LAS JUANAS deberia hacer mas
publicidad para ser mas reconocido en el mercado?

si No []

9. ¢ Qué tipo de personas cree que consuma esta marca?

(J Amas de casa
() Estudiantes
() Empresarios
() Otros

10. ¢ Con qué frecuencia consume en CAFE — RESTAURANTE LAS JUANAS?

() Diario

(J Una vez por semana
() Cada 15 dias

() Unavez al mes
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UNIVERSIDAD NACIONAL HERMILIO VALDIZAN
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y TURISMO

RESOLUCION N° 0346-2018-UNHEVAL/FCAT-D.
Cayhuayna, 23 de mayo de 2018

@ "G ded Diclago. gl Foonailasisn HNezional”

Visto los documentos que se acomparian en tres (03) folios mas dos (2) ejemplares del Proyecto de Tesis:

CONSIDERANDO:

Que, con Resolucion N° 0296-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 16.MAY.2018, se designo al profesor Dr. David Julio
MARTEL ZEVALLOS, Docente Asesor de Tesis Individual de la ex alumna, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela
Profesional de Ciencias Administrativas;

Que, con solicitud en FUT N° 0416285, de 18.MAY.2018, la ex alumna, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela
Profesional de Ciencias Administrativas, solicita designacion de los miembros del Jurado Ad Hoc para la revisién y dictamen
sobre su Proyecto de Tesis Inividual intitulado: “MEZCLA PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA CAFE - RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018”, Adjunta el INFORME S/N-APPP-FCAT-
EPCA-UNHEVAL-HCO-2018, del Dr. David Julio Martel Zevallos, Asesor de Tesis Individual de la recurrente, copia de la Resolucion
de designacion de Asesor de tesis y dos (2) ejemplares del proyecto de Tesis;

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 Articulo 14° sefiala: “El alumno
que va a obtener el Titulo Profesional por la modalidad de tesis debe presentar, en el (itimo afio de estudios de su carrera profesional, el
proyecto de Tesis, con el visto bueno del profesor de la asignatura de tesis o similar, solicitando al decano de la Facultad el
nombramiento de un Asesor de Tesis. Con el informe del Asesor de Tesis, serd remitido a una Comision revisora Adhoc, integrada por
dos docentes, uno de ellos debe ser especialista en metodologia de fa investigacion cientifica (o estadistica) y otro en el aspecto
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 asp no previ enelp Regl seran por el Decano de la Facultad, en el marco de sus atribuciones sefaladas en el
p te Regl en el E de la UNHEVAL y en la Ley Universitaria N° 30220 y otros dispositivos, en su defecto seran resueltos por &}
Vicerrector Académico y, segin 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 Estatuto de la UNHEVAL aprobac con
Resolucion 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 agosio 2016, que reccnoce 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.2015, que resolvio la inscripcion del Decano de la FCAT de la UNHEVAL, en el Registro de Firmas de Autoridades Universitarias, Institutos y Escuelas
<Je Educacion Superior de la SUNEDU;

SE RESUELVE:

1° DESIGNAR a los miembros del Jurado Adhoc para la revision y dictamen del Proyecto de Tesis
Individual intitulado, “MEZCLA PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE
LA EMPRESA CAFE - RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018”, presentada
por la tesista, ex alumna, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela Profesional de Ciencias
Administrativas, por los considerandos expuestos en la presente Resolucion, conformados por los
profesores siguientes:
Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA Metoddlogo
Mg. Jorge Luis JESUS AQUINO Especialista

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

3% DAR A CONOCER la presente Resolucion a log miembros del Jurado, Asesor de tesis e interesada.

Distribucién:
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RESOLUCION N° 0552-2018-UNHEVAL/FCAT-D.
Cayhuayna, 31 de Julio 2018
Visto los documentos que se acompafian en dos (2) folios, mas ejemplar del proyecto de tesis;

CONSIDERANDO:

Que, con Resolucién N° 0296-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 16.MAY.2018, se designé al profesor Dr. David Julio
MARTEL ZEVALLOS, Docente Asesor de Tesis Individual de la ex alumna, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela
Profesional de Ciencias Administrativas;

Que, con Resolucion N° 0346-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de 23.MAY.2018, se designé a los miembros del Jurado Adhoc
para la revision y dictamen del Proyecto de Tesis Individual intitulado, “MEZCLA PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE - RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018”,
presentada por la tesista, ex alumna, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas,
conformados por los profesores, Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA, Metodédlogo y el Mg. Jorge Luis JESUS
AQUINO, Especialista;

Que, con INFORME N° 001-2018-UNHEVAL/FCAT/EPCAIJAOD-J.Ad Hoc-M, recepcionado el 30.JUL.2018, el Dr. Juvenal Auberio
Oliveros Davila, Metodologo y con INFORME N° 0015-2018-UNHEVAL-EPCA-FCAT/JJA, de 30.JUL 2018, el Mg. Jorge Luis Jests Aquino,
Especialista, en condiciones de miembros del Jurado Ad Hoc, habiendo revisado el proyecto de tesis Individual intitulado, “MEZCLA
PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE - RESTAURANTE “LAS
JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018”, presentada por la tesista, ex alumna, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela
Profesional de Ciencias Administrativas, emilen informe con opinién FAVORABLE, y sugieren su aprobacién, por encontrarse de acuerdo a
lo establecido en el Reglamento de Grados y Titulos de la UNHEVAL;

Que, en dancia al Art 15° del R General de Grados y Titulos de la UNHEVAL, Aprobado con Resolucién Consejo Universitario N° 2846-2017-UNHEVAL, el
03.AG0.2017, que expone: “Con el informe favorable de la Comisién Revisora Ad hoc el Decano emifira la Resolucion aprobando el Proyecto de Tesis (Ver Anexo N° 01). En
ol libro de Proyectos de Tesls de fa Facultad, se registrars el Titulo del Proyecto de Tesis, el nombre del autor y del asesor, el mimero de la resolucion y las
observacit Asir debe regi Ia excl del tema en el Instituto de Investigacion de la Facultad ...". Asimismo, e Art 16° sefiala’ “Las facultades
estableceran en su Reglamento Interno de Grados y Titulos el plazo minimo para que el alumno proceda a desarrollar su Proyecto de Tesis. Si no lo desarrollara en un Pplazo de un
aiio, debe presentar un nuevo Proyecto de Tesis" y,

30

Estando a las atibuciones conferidas af Decaro de fa Facullad por la Nueva Ley Universitaria N* 30220, por ei Estatuto de la UNHEVAL aprobado con
Resolucion Asamblea Universitaria N° 0001-2018-UNHEVAL, de 29 ENE 2018, nor el Reglamento General de la UNHE VAL, aprobada con Resolucion
de Consejo Universitario N°0988-2017-UNHEVAL, de 31 MAR.2017; por la Resclucion N° 052-2016-UNHEVAL-CEU de focha 26 e agosto 2016, que reconoce
la eleccion Dr. David Julio Martel Zevalios como Decano Titular de fa Facultad de Ciencias Adm nistrativas y Tunismoe; y por ia Resolucion N°® 2780-2015-
SUNEDU de fecha 02.5¢t.2016, que resolvis ia inscrpeion del Decano de fa FCAT de la UNHEVAL, en e Registio de Firmas de Autoridades Universitarias,
Institutos y Escuelas de Educacion Superior de la SUNEDU;,

SE RESUELVE:

1° APROBAR el Proyecto de Tesis Individual y su estructura de desarrollo titulada, “MEZCLA PROMOCIONAL
Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE - RESTAURANTE “LAS
JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018", presentada por la tesista, ex alumna, Keyla Andrea BLAS
DAVILA, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas de la Facultad de Ciencias Administrativas
y Turismo, por lo expuesto en los considerandos de la presente Resolucion.

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 Facultad.

3°  DAR A CONOCER la presente Resetusion a la interesada Y a quienes correspondan.

Distribucion: ’
UIFCAT (1)/ Asesor de Tesis (1)/Interesada (

Av. Universitaria N° 601-607 Pabellin N° 3 2do. Piso /Teléfono Facultad: 062-S91087 7T ol fax: (162 8133
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RESOLUCION N° 0887-2018-UNHEVAL/FCAT-D.
Cayhuayna, 11 de diciembre de 2018

Visto los documentos que se acompafian en cinco (05) folios;
CONSIDERANDO:

Que con Resolucion N° 0296-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha 16.MAY.2018, se designé al profesor Dr.
David Julio MARTEL ZEVALLOS, Docente Asesor de Tesis Individual de la ex alumna, Keyla Andrea BLAS
DAVILA, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas;

Que con Resolucion N° 0346-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de 23.MAY.2018, se designé a los miembros del
Jurado Adhoc para la revision y dictamen del Proyecto de Tesis Individual intitulado, “MEZCLA
PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE -
RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018”, presentada por la tesista, ex alumna,
Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas, conformados por los
profesores, Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA, Metodélogo y el Mg. Jorge Luis JESUS AQUINO,
Especialista;

Que con Resolucion N° 0552-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de 31.JUL.2018, se aprobé el Proyecto de Tesis
Individual y su estructura de desarrollo titulada, “MEZCLA PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE - RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE
LIMA 2018, presentada por la tesista, ex alumna, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela Profesional
de Ciencias Administrativas de la Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo;

Que con Resolucion N° 784-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de 29.0CT.2018, se designé a los miembros del
Jurado de Tesis, para la revision y dictamen del Borrador de Tesis Individual titulado, “MEZCLA
PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE -
RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018”, presentada por la tesista, Bachiller en
Ciencias Administrativas, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela Profesional de Ciencias
Administrativas, Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo, conformados por los profesores, Dr.
Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA, Presidente; Dr. Amancio Rodolfo VALDIVIESO ECHEVARRIA
Secretario; Mg. Jorge Luis JESUS AQUINO, Vocal y el Dr. Roger Wilfredo CESPEDES REVELO,
Accesitario;

Que con INFORME N° 002-2018-UNHEVAL/FCAT/ECA/JAOD-JT, recepcionado el 06.DIC.2018, el Dr.
Juvenal Auberto Oliveros Davila, Presidente; INFORME N° 002-2018-UNHEVAL/FCAT/ECA/ARVE-JT, de
06.DIC.2018, el Dr. Amancio Rodolfo Valdivieso Echevarria, Secretario, @ INFORME N° 032-2018-EPCA-
FCAT/JJA, de 21.NOV.2018, del Mg. Jorge Luis Jests 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 Individual titulada, “MEZCLA PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE - RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE
LIMA 2018, presentada por la tesista, Bachiller en Ciencias Administrativas, Keyla Andrea BLAS DAVILA,
de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas, Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo;

Que con solicitud en FUT N° 0447260, de 10.DIC.2018, la tesista, Bachiller en Ciencias Administrativas,
Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela Profesional de Ciencias Administrativas, solicita se fije hora,
lugar y fecha para la sustentacion en acto publico de su tesis Individual titulada, “MEZCLA PROMOCIONAL
Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE — RESTAURANTE “LAS
JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018, toda vez que los jurados han informado acerca de la suficiencia




78

“Grio del Dltlogo y la PRooonsiliasin Naslonal”
UNIVERSIDAD NACIONAL HERMILIO VALDIZAN
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y TURISMO

del trabajo de tesis; por lo que proponen que el acto publico de sustentacion sea el dia viernes 21 de
diciembre de 2018, a las 03:00 p.m.;

Que, el Reglamento General de Grados y Titulos de la Universidad Nacional Hermilio Valdizan, aprobado con Resolucion
Consejo Universitario N° 2846-2007-UNHEVAL, de fecha 03.AG0.2017, Articulo 24° que sefiala: “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 sustentacion,
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 aprobacién 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
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° FIJAR hora, lugar y fecha, para el acto de sustentacion de tesis Individual titulada, “MEZCLA
PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CAFE -
RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018”, presentada por la tesista, Bachiller
en Ciencias Administrativas, Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela Profesional de Ciencias
Administrativas, para el dia viernes 21 de diciembre de 2018, a las 03:00 p.m., en el Auditorio de la
Facultad de Ciencias Administrativas y Turismo, 5to. Piso — Pabellén VB, por lo expuesto en los
considerandos de la presente Resolucion.

2° RECOMENDAR a los siguientes miembros del jurado calificador el cumplimiento del articulo 31° y 32°
del Reglamento de Grados y Titulos de la UNHEVAL:

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

Dr. Roger Wilfredo CESPEDES REVELO Accesitario

3° DAR A CONOCER la presente Resolucion a quienes correspondan y al interesado.

Distribucion:
Jurados de tesis (4)/Asesor de Tesig (1)/Interesada (1)/Archivo.

v. Universitaria N2 601-607 Pabelldén N2 5 2do. Piso /Teléfono Facultad: 062-591087 /Telefax: 062 51336(
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_ ACTA DE SUSTENTACION DE TESIS )
PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE LICENCIADO (A) EN ADMINISTRACION
MODALIDAD DE TESIS

En la ciudad universitaia de Cayhuayna, a los ...d....ccoo.... dias del mes de
Diererré.2 s, del aio 2018, siendo a horas.... 322 Bsz..., en mérito a la Resolucion N° 0887-2018-
UNHEVAL/FCAT-D., de fecha 11.DIC.2018, con el cual se FIJA hora, lugar y fecha, para el acto de
sustentacion de tesis individual, se reunieron en la sala de Grados de la Facultad de Clencias
Administrativas y Turismo, los miembros integrantes del Jurado Examinador de Tesis Individual
Titulada, “MEZCLA PROMOCIONAL Y SU RELACION CON EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA CAFE — RESTAURANTE “LAS JUANAS” EN LA CIUDAD DE LIMA 2018”, presentada
por la tesista, Bachiller en Ciencias Administrativas Keyla Andrea BLAS DAVILA, de la Escuela
Profesional de Ciencias Administrativas, siendo Asesor de Tesis el profesor, Dr. David Julio
MARTEL ZEVALLOS, designado con Resolucion N° 0296-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de fecha
16.MAY.2018. Procediendo a dar inicio af Acto de Sustentacion de tesis para optar el Titulo Profesional
de Licenciado (a) en Administracion; siendo los Miembros de! Jurado de tesis, los siguientes
Profesores, designados con Resolucion N° 784-2018-UNHEVAL/FCAT-D, de 29.0CT.2018:

Dr. Juvenal Auberto OLIVEROS DAVILA . Presidente
Dr. Amancio Rodolfo VALDIVIESO ECHEVARRIA Secretario
Mg. Jorge Luis JESUS AQUINO Vocal
Dr. Roger Wilfredo CESPEDES REVELO Accesitario
Finalizado el Acto de Sustentacién de Tesis, se procedio a deliberar y verificar la calificacion, habiendo
obtenido la nota y resultados siguientes:
P > D PROMEDIO | PROMEDIO EN
TESISTAS Miembro | Miembro | Miembro FINAL LETRAS

Keyla Andrea BLAS DAVILA arlae e [ L e
I 7 %
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ANEXO 2

AUTORIZACION PARA PUBLICACION DE TESIS ELECTRONICAS DE PREGRADO

1. IDENTIFICACION PERSONAL (especificar los datos de los autores de |a tesis)
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Tipo de acceso que autoriza(n) el (los) autor(es):

Marcar Categoria de Descripcion del
% Acceso Acceso
X Es publico y accesible al documento a texto compieto
X, _|PUBLICO por cualquier tipo de usuario que consuita el repositorio.
Solo permite el acceso al registro del metadato con
RESTRINGIDO informacion basica, més no al texto completo

Al elegir la opcién “Publico”, a través de la presente autorizo o autorizamos de manera gratuita al
Repositorio Institucional - UNHEVAL, a publicar la versién electrénica de esta tesis en e Portal Web
repositorio.unheval.edu.pe, por un plazo indefinido, consintiendo que con dicha autorizacién
cualquier tercero podra acceder a dichas paginas de manera gratuita, pudiendo revisaria, imprimiria

o grabarla, siempre y cuando se respete la autoria y sea citada correctamente.

En caso haya(n) marcado la opcién *Restringido”, por favor detallar las razones por las que se eligié
este tipo de acceso:

Asimismo, pedimos indicar el periodo de tiempo en que la tesis tendria el tipo de acceso restringido:
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Luego del periodo sefialado por usted(es), automaticamente la tesis pasard a ser de accesoc

publico.

Fechade firma: 225 ~ 11 =19

Firma del autor y/o autores:




