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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo determinar de qué manera la
implementacion de la estrategia de precios se relaciona con el incremento de ventas directas
en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017. El método utilizado fue aplicado,
no experimental, nivel descriptivo-correlacional, enfoque cuantitativo, corte transversal. La
poblacién estuvo constituida por clientes por 1396 clientes mayoristas y minoristas de la
empresa Angel Sebastian E.I.R.L, con una muestra probabilistica de 301 clientes. Se
aplicaron dos instrumentos llamado “Cuestionario de Implementacion de la estrategia de
precio” y “Cuestionario de Incremento de Ventas Directas” elaborados y validados por
Albujar — Rios. Los resultados descriptivos para la variable implementacion de la estrategia
de precio indicaron que el 58.8% de los clientes encuestados catalogaron en un nivel bueno,
el 40.2% caracterizan el uso de las estrategias un nivel regular, y el 1.0% consideraron malas
estrategias; mientras que la variable incremento de ventas directas, el 54.2% estuvieron en
el nivel medio, y el 45.8% en el nivel alto. Los p-valores calculados fueron menores al nivel
de significancia (<0.05), aceptandose todas hipétesis del investigador, conllevando a
concluir que: “La implementacion de la estrategia de precios se relaciona positivamente
con el incremento de ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral

2017

Palabras Clave: Implementacion, Estrategia de precios, Ventas directas,

Distribuidora Angel Sebastian.
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CAPITULOI.

INTRODUCCION

1.1. Problema de investigacion
1.1.1. Realidad problematica

En el inicio del siglo XXI, no era dificil el acceso a créditos o descuentos de los
productos para los consumidores, quienes lograban adquirir servicios o productos mediante
una serie de campanfas de marketing dirigidas a la captacion de clientes, lograndose que los
mismos pudiesen adquirir productos a un precio demasiado elevado. Sin embargo, al inicio
de la gran recesion se tuvo como consecuencia pérdidas de empleos, empresas y
consumidores que no pudieron recibir algun préstamo por su mala situacion financiera, estas
acciones obligaron a que los consumidores tomen conciencia de como distribuir su dinero,
donde reemplazaron los articulos de lujo por productos de primera necesidad (Kotler &

Keller, 2012).

En la actualidad, los productos pueden ser adquiridos de diversas maneras, donde
existen una gran variedad de opciones para la adquisicion de cualquier producto. Es aqui,
que Lopez (2017) sefiala que las nuevas generaciones demandan una peticién de una banda
de precios mas “elastica” o en dado caso, menos rigida en comparacién con décadas atras.
Esta es una regla de mercado muy clara: cuando la oferta es mayor que la demanda, los
consumidores pueden elegir mas productos. Entonces, sera mas probable que ingrese el
precio como un factor; es decir, siempre es posible diferenciarse y deshacerse de las guerras
de precios, pero en la nueva era, las comerciantes descubren que los clientes con poca lealtad

suelen ser los mas sensibles al precio. Es aqui, donde debe entrar un conjunto de estrategias
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basadas en la reduccion de precios, donde las ventas directas se incrementen o puedan

elevarse para un mayor ganancial de los comerciantes.

El cliente en la busqueda de valor se ha enfocado a que las empresas pongan mucho
mayor énfasis en sus precios. La desaceleracién econdmica ha provocado el poder del
internet de enfoque en fijar precios y los minoristas en encontrar el valor percibido para los
clientes. Los consumidores de hoy buscan nuevas promociones para reducir costos, por lo
que casi todas las organizaciones buscan nuevas estrategias, para reducir sus precios (Kotler

& Armstrong, 2012).

El mundo de las ventas, durante todo el tiempo, ha ido adaptandose a distintos tipos
de clientes, el consumidor actual ya no cuenta con el tiempo suficiente para sus compras y
esto se debe a que llevan una vida agitada. Es de esta forma como nacen las ventas directas,
proceso de comercializacion cara a cara, que se hace en diversos sitios donde esté el viable
comprador, los productos mas comercializados de las ventas directas son a partir de juguetes,

cosméticos hasta joyerias (Ongallo, 2013).

Las ventas directas no deben ser confundidas con las ventas a distancia, ya que estas
consisten en una comunicacion de emisor — receptor, en la cual el vendedor trata de dar a
conocer a los consumidores para entender sus necesidades o servicios, desde el inicio de la
demostracién hasta el final de la venta, estos se pueden brindar a cualquier tipo de persona

y no siempre se realiza en un lugar establecido (Luna, 2013).

Muchas empresas y organizaciones se enfrentan a diversos problemas, y es dificil
implementar las estrategias definidas de manera préactica. La plataforma tecnolégica 1SO
Tools Excellent (2016)., sefiala que, segun datos obtenidos de encuestas y entrevistas
realizadas por diferentes organizaciones, entre el 60% y el 80% de las empresas han

presentado inconvenientes en confeccionar estrategias, aunque los expertos creen que todo
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no radica en las mismas, sino en su ejecucion. En este sentido, a menudo un problema como
tal que la difusion de la estrategia no es suficiente, y los estudios han demostrado que solo
el 12% de las organizaciones sabe que el conocimiento de la estrategia puede cubrir al 100%
del personal, mientras que solo el 30% de las empresas puede lograr al menos la mitad de
los trabajadores lo saben. Es decir, hay dos problemas de comunicacién principales: O no
hay comunicacion con todos los miembros de la empresa o la eficiencia de la comunicacion
es muy baja; otro problema al que se enfrentan muchas organizaciones es la parte estratégica

y la comunicacion limitada, que solo brinda informacion sobre la misién, visién y metas.

Una vez que la estrategia esta definida y comunicada, todos los empleados de la
organizacion deben comprender y alinearse con la estrategia, trabajar juntos y trabajar en la
misma direccion. Desafortunadamente, esto no sucede en la vida diaria de muchas
organizaciones. Otro problema es que debido a la falta de integracién en diferentes areas
como logistica, ventas, marketing, servicio postventa, etc.; no se puede alinear con las
expectativas del cliente. Estos problemas surgen del hecho de que la mayoria de las
organizaciones no priorizan la coherencia. De hecho, menos del 50% de las empresas creen

que pueden aceptar la estrategia (ISO Tools Excellent, 2016).

Esta investigacion se basara en determinar de qué manera la implementacion de la
estrategia de precios se relaciona con el incremento de ventas directas en la distribuidora
Angel Sebastian E.I.R.L, ubicado en la ciudad de Huaral, dedicada a la distribucion de
bebidas de la fabrica Ajeper tales como Volt, Cifrut , Sporade, Free Tea, en sus distintas
presentaciones, siendo encargada de distribuir los productos a los mayoristas y minoristas,
las ventas fueron favorables desde los meses de enero a julio con el apoyo de las
bonificaciones (regalo de una botella por la compra de un paquete). Sin embargo, en los

ultimos meses se notd una decaida en las ventas, y se llegd a este problema debido a que
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cada camion distribuidor salia con 120 paquetes por dia y al retorno a la distribuidora, esta
debia regresar con 10 a 15 cajas como maximo, en los meses de Agosto a Diciembre los
camiones regresaban con una cantidad mayor siendo 40 a 60 paquetes para devolucion. Se
detecto que el problema era la suspension de las bonificaciones a mayoristas y a minoristas,
por consecuencia la distribuidora “Angel Sebastian” tendria una decaida de ventas y por

consecuente disminucion de ganancias en los meses en mencion.
1.1.2. Antecedentes
1.1.2.1. Antecedentes Internacionales

Prieto (2016), desarrolla la tesis: “Determinacion del mercado de venta directa de ropa
por catalogo, para implementar un mini — negocio en La Alborada de la ciudad de
Guayaquil”. Publicado por la Universidad de Guayaquil, Ecuador, tuvo como objetivo
determinar el mercado de clientes insatisfechos en la venta directa de ropa por catalogo en
el sector la Alborada de la ciudad de Guayaquil. Con el proposito de corregir y sustituir las
falencias que estan atacando al mercado de ventas directas por catalogo de prendas de vestir.
Se aplico un tipo de investigacion con un disefio descriptivo y de nivel exploratorio,
contando con un total de poblacion total de 4888 personas y un tamafio de muestra de 356
personas. Para la recoleccion de datos, el investigador utilizé encuestas. Finalmente, la
investigacion de mercado realizd 356 encuestas en su segmento de mujeres en el sector La
Alborada, analisis que sostuvo que un 40% de la muestra esta insatisfecho con el servicio y
la mala calidad del producto de ciertos negocios que se dedican a la venta directa de ropa
por catalogo. Finalmente, los hallazgos obtenidos califican al promocionar los productos por
medio de tripticos tipo catdlogo, mejoraron las ventas casi en un tercio cuando se describia
la calidad de cada ropa, y se mejor6 en un cuarto las ventas detallando las tallas, asi como al

mejorar la calidad del producto en su totalidad incluido el servicio brindado con un 19%, un

Albujar Reto, Emilio Alberto

Rios Escalante, Daniel Junior Pag. 15



IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA DE PRECIO Y SU
RELACION CON EL INCREMENTO DE VENTAS DIRECTAS
EN LA DISTRIBUIDORA ANGEL SEBASTIAN E.L.LR.L., HUARAL 2017

16% piensa que debe mejorar la variacion de disefios y un 14% mejorar la rapidez en la

entrega del producto.

Cueva (2016), desarrolla la tesis “Sistema CRM orientado a un entorno web para
mejorar las ventas, publicidad y administracion de inventarios de la empresa “BISAGAN”
ubicada en la ciudad de Santo Domingo”. Publicada por la Universidad Regional Autbnoma
de los Andes, tuvo como objetivo desarrollar Implementar un CRM orientado a la web para
mejorar las ventas, publicidad y administracion de inventarios. EI método fue inductivo —
deductivo, con poblacion constituida por los clientes externos e internos, no se realizo el
calculo de la muestra, ya que la encuesta se aplico a la poblacion. En cuanto a los resultados,
se identificd que la web mejorara la publicidad, ventas y administracion de inventarios de
los productos existentes al ser implementado el sistema CRM. Finalmente, se concluye que,
los clientes internos en su totalidad creen que si se conocieran los descuentos y promociones
de la empresa aumentarian las ventas, agilizdndose de esta manera los procesos

implementados.

Flores (2016), desarrolla la tesis “Incidencia de la fijacion de precios de venta del
producto en los niveles de competitividad de las MIPYMES productoras de tabaco en el
municipio de Esteli, ciclo productivo 2015”. Publicado por la Universidad Nacional
Auténoma de Nicaragua, tuvo como objetivo Valorar la incidencia de la fijacion de precios
de venta del producto en los niveles de competitividad de las MIPYMES productoras de
Tabaco en el municipio de Esteli, ciclo productivo 2015. Se aplico un tipo de investigacion
correlacional, cuantitativo y el cualitativo con un muestreo no probabilistico, contando con
un total de poblacion total 54 fincas teniendo como muestra a 17 MIPYMES para recoger
los datos el investigador uso la técnica de la encuesta, se concluye que la hipotesis es la

fijacion del precio de venta del producto incide en niveles de competitividad de las
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MIPYMES encargadas de procesar el tabaco. Finalmente, los resultados de esta tesis
arrojaron que el precio se establece en base a los costos de produccién, todos los productores

entrevistados trabajan segun una ficha de costos suministradas por la empresa.
1.1.2.2. Antecedentes Nacionales

La Torre (2016), desarrolla la tesis “Gestion basada en procesos del area de ventas
directas en laboratorios AC Farma S.A.”, publicada por la Universidad Inca Garcilaso de la
Vega, Perd. Tuvo como objetivo desarrollar un conjunto de propuestas de mejoras aplicables
a la “Gestion basada en procesos del area de ventas directas en Laboratorios AC Farma S.A.
con el propoésito de estandarizar los procesos del laboratorio. Se aplico un tipo de
investigacion aplicada de enfoque cuantitativo y de nivel correlacional con un muestro
probabilistico, contando con un total de poblacion de 500 personas y teniendo como muestra
217 personas. Para recoger los datos, el investigador utilizé la técnica de la encuesta.
Finalmente, se concluye que la hipotesis donde se demuestra que la normalizacién de
procesos se relaciona positivamente con el incremento de las ventas directas en Laboratorios
AC Farma S.A. Finalmente los resultados de esta tesis llegaron a la conclusion: El personal
del departamento de ventas conoce con exactitud los requerimientos de los clientes y
tuvieron como resultados que el 26.73% estan “de acuerdo” y el 25.35% respectivamente
estan “muy de acuerdo”. Mientras el personal del departamento de ventas refleja en sus
actividades un activo desempefio para el logro de sus metas tuvieron como resultados que el
que el 27.19% y el 35.48% estan “de acuerdo” y en “muy de acuerdo” respectivamente, con
respecto al desempefio del personal del departamento de ventas. Por Gltimo, el personal del
departamento de ventas utiliza adecuadamente los recursos y medios tecnoldgicos que se les

brinda para el cumplimiento de la cuota mensual de las ventas tuvieron como resultados que
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un 23.96% estan en “acuerdo indefinido” y el 20.74% y el 19.82% estdn “muy de acuerdo”

y “de acuerdo” respectivamente.

Gordillo & Jiménez (2015), desarrollan la tesis “Aplicacion de la técnica A.1.D.A. para
incrementar las ventas de la empresa Glorisa S.A.C. de la ciudad de Trujillo — 2015, tuvo
como objetivo determinar si la aplicacion de la técnica A.1.D.A. contribuira a incrementar
las ventas de la empresa Glorisa S.A.C. Se aplicé un tipo de investigacion explicativo cuasi
— experimental, con un muestro probabilistico, contando con un total de poblacion de Los
trabajadores de la empresa Glorisa S.A.C. para el afio 2015 teniendo como muestra esta
misma poblacion ya que este es pequefio y se asume como muestra a la misma poblacion,
los investigadores utilizaron la técnica de la encuesta. Finalmente se concluye que la
hipbtesis donde se demuestra que La aplicacion de la técnica A.l.D.A. contribuird a
incrementar las ventas de manera significativa de la empresa Glorisa S.A.C. de la ciudad de
Trujillo — 2015. Finalmente, los resultados de esta tesis fueron que las habilidades de
comunicacion del equipo de ventas antes y después de aplicar el Plan de Capacitacion en la
Técnica de Venta A.l.LD.A. tuvieron como resultado de antes y después del plan de
capacitacion, donde da a notar que el 63% era entre malo y regular, ya aplicada la técnica
AIDA se ve mejoria en un 100% en el nivel de regular y bueno en las habilidades de

comunicacion en el equipo de ventas.

Valverde (2015), desarrolla la tesis "Plan de Marketing para el incremento de las
ventas de la Clinica Veterinaria Vet Lucas del distrito de Pillco Marca — Peru 2015”, tuvo
como objetivo formular un Plan de Marketing que permita el incremento de las ventas de la
Clinica Veterinaria Vet Lucas. Se aplicd un tipo de investigacion no experimental nivel
descriptivo — explicativo con un muestro probabilistico contando con un total de poblacion

los trabajadores de la veterinaria Vet Lucas, teniendo como la muestra solamente la duefia
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de la empresa y como ayudantes 2 personas, los investigadores utilizaron la técnica de la
encuesta y entrevista. Finalmente, se concluye que la hipétesis fue La formulacién de un
Plan de Marketing permitird incrementar las -ventas de la Clinica Veterinaria Vet Lucas.
Finalmente, los resultados de esta tesis utilizando la pregunta: Cuales son razones de
preferencia de los habitantes de Pillcomarca para la visita a una veterinaria determinada el
40% asiste a una veterinaria por la buena atencion, el 25% asiste por sus precios bajos v el

35% por otros motivos, como cercania a su casa, etc.

Asuncion (2014), desarrolla la tesis “Estrategia de precios y crecimiento del tamafo
del negocio en Novedades Mitoplast”. Esta hace mencion a la empresa Novedades Mitoplast,
publicado por la Universidad Nacional de Trujillo, Pert, tuvo como objetivo describir y
sustentar de qué manera la Estrategia de Precios ha contribuido a impulsar el crecimiento
del tamafio del Negocio, en Novedades Mitoplast, en la ciudad de Huamachuco con el
propdsito de expandir el negocio a las ciudades de Cajabamba, Quiruvilca u otros centros
poblados. Se aplico un tipo de investigacion no experimental, con un disefio descriptivo
transeccional y de nivel correlacional con un muestreo probabilistico, contando con un total
de poblacion total de 688 dividiendo en dos muestreos donde la primera muestra es referida
a clientes actuales de bolsas plasticas con una muestra de 84 personas y la segunda muestra
donde se hace referencia a los clientes actuales de articulos de plastico para limpieza y el
hogar con una muestra de 93 personas. Para recoger los datos el investigador utilizé la
técnica de encuesta, entrevista, observacion, analisis documental y navegacion por internet.
Finalmente, se concluye que la hipotesis los precios de venta de los productos que se fijaron
se aplicd un margen del 30% sobre sus costos generales; los precios en promedio estan en
un 10% por debajo de la competencia gracias a que los costos de adquisicién son menores

por realizar compras en mayores cantidades a proveedores en la ciudad de Lima. Esta ventaja
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competitiva permitio al negocio obtener margenes suficientes para cubrir los costos, gastos
y alguna utilidad para que el negocio pueda seguir creciendo moderadamente. Finalmente,
los resultados de esta tesis son que novedades MITOPLAST brinda descuentos de precios
por compra mayores tuvieron como resultado que el 76 % de los clientes encuestados afirma
que no sabe si el negocio brinda descuentos y el 24 % afirma que NOVEDADES

MITOPLAST. Si brinda descuentos de precios por compra mayores.

Chahua (2017), desarrolla la tesis “Estrategias de fijacion de precios” y la “Decision
de compra” en la empresa Promart Home Center de la ciudad de Huancayo — 2017”.
Publicado por la Universidad de Huanuco, PerQ, tuvo como objetivo determinar de qué
manera las estrategias de fijacién de precios se relaciona con la decision de compra en la
empresa Promart Home Center de la ciudad de Huancayo - 2017. Con el propésito de
encontrar que estrategia de precios tendra mas relacion con la decision de compra en los
consumidores. Se aplico un tipo de investigacion no experimental, con un disefio descriptivo
transeccional y de nivel correlacional con un muestreo probabilistico, contando con un total
de poblacion total de 29641 personas y un tamafio de muestra de 380 personas, para recoger
los datos el investigador usé la técnica de cuestionario, entrevista. Finalmente se concluye
que la hipoétesis de las estrategias de fijacion de precios se relaciona con la decisién de
compra con los clientes donde la contrastacion de la hipdtesis general el coeficiente de
correlacion tiene un valor de 0.449 y se encuentra dentro de una valoracion moderada.
Finalmente, los resultados de esta tesis fueron que al adquirir un producto se dio cuenta si
tiene descuento por cantidad, se obtuvo como resultado el 34.74 % del total de personas
encuestadas a veces advierten si el producto que han comprado tiene descuento por cantidad,

el 8.4% respondieron nunca, el 13.4% casi nunca, el 19.5% casi siempre y un 23.4% siempre
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se dan cuentan si el producto que han comprado tiene descuento por cantidad o también

Ilamado precio por volumen.
1.1.3. Bases tedricas
1.1.3.1. Implementacion de las estrategias de precios
Segun Santesmases (2012), los tipos de estrategia de precios son los siguientes:

e Descuentos por cantidad: Es una reduccion del precio unitario que se le ofrece
al comprador de un producto que adquiere una gran cantidad. El precio se fijaen

funcion de la cantidad del producto comprado o del servicio utilizado.

e Descuento por pronto pago: Es una bonificacion en el precio efectuado al
comprador al pagar al contado o antes del plazo establecido de la recepcion de
los productos. El porcentaje de descuento lo maneja cada empresa, suele ser el

2% del precio de venta.

e Descuentos aleatorios (ofertas): Consiste en reducir el precio en tiempos
determinados sin que el comprador tenga conocimiento previo del descuento a

realizar.

Segun Ruiz & Parrefio (2013), los diferentes tipos de descuentos son:

e Descuentos periodicos (rebajas): Los descuentos periddicos, también se le
conoce como rebajas, ya que son reducciones del precio normal de los productos

por temporada, dado por el cambio periddico.

e Descuentos por pronto pago (descuentos en efectivo, descuentos de la caja):

Los descuentos por pronto pago, mayormente conocido como descuento en
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efectivo, ya que es una reduccion del precio normal de los productos y se le
premia al consumidor por realizar el pago antes del plazo anticipado. Por lo

tanto, la liquidez de la empresa aumenta y reduce riesgos en pérdidas.

e Descuentos por volumen: Los descuentos por volumen son reducciones en
cuanto al precio normal de productos por lo que la empresa que comercializa
brinda como un incentivo por la compra de grandes cantidades del mismo

producto.
Se pueden distinguir dos tipos de descuento por volumen con distinta finalidad:

e Descuentos por volumen acumulativos. Se realiza sobre el volumen total
adquirido por un cliente durante en un periodo de tiempo determinado. El
objetivo que se busca es aumentar las ventas de mediano a largo plazo y fidelizar

al cliente final.

e Descuentos por volumen no acumulativos. Se realiza sobre la cantidad total
que un cliente adquiere por una sola compra. En este caso, el objetivo que se

busca es aumentar las ventas a corto plazo.

A continuacion, se describen las dimensiones de la implementacion de las estrategias

de precios:

e Estrategias de precios de descuento por temporada. Segun Kotler & Keller
(2012), “Casi todas las empresas ajustaran su lista de precios y daran descuentos
y bonificaciones por pago anticipado, compras en volumen y compras fuera de
temporada” (p.404). Sin embargo, deben hacerlo cuidadosamente, ya que se

arriesgan a que sus ganancias sean mucho menores de lo planificado.
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Los precios con descuento han sido una practica habitual para los productos y
servicios de muchas empresas, donde los vendedores estan particularmente
inclinados a ofrecer descuentos para completar la venta. El problema es que
puede haber rumores de que el precio de la empresa es "suave", lo que convierte
los descuentos en una practica comudn y debilita la comprension del valor de la
oferta. Algunas categorias de productos ofrecen descuentos con demasiada

frecuencia (Kotler & Keller, 2012).

Muchas empresas con exceso de capacidad quieren ofrecer descuentos, y algunas
de ellas incluso han comenzado a ofrecer a los minoristas versiones de sus
productos con marcas propias, pero con grandes descuentos. Sin embargo,
debido a los precios méas bajos de las marcas privadas, pueden comenzar a
superar a las marcas de los fabricantes. Por lo tanto, si una marca fuerte e
indudable comienza a ofrecer descuentos para resistir los ataques de sus
competidores de bajo precio, es probable que cometa errores (Kotler & Keller,

2012).

Estrategias de precios de descuento en efectivo. Una gran parte de empresas
reducen su precio minimo de sus productos para poder brindar a los clientes
ciertos beneficios, siendo el pago anticipado, compra de grandes volimenes. A
estos ajustes se le llaman: Descuentos y bonificaciones. Uno de los descuentos
mas utilizados es el descuento en efectivo, reduciendo el monto de la compra de
cada cliente al pagar sus cuentas antes del plazo establecido. Por ejemplo, un
cliente cuenta con 30 dias para pagar y si paga antes de esa fecha, entonces
cuenta con un pequefio descuento, pero si paga 15 dias antes obtiene un mayor

descuento. Los descuentos por cantidad las obtiene los clientes al comprar
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grandes volumenes y los descuentos por temporada, se les reduce el precio a los
productos ya que no obtuvieron rotacion y se brinda un precio especial a los

clientes para que lo puedan adquirir (Kotler & Keller, 2012).

e Estrategias de precios de descuento por cantidad. En cuanto a las
bonificaciones por cantidad, son otro tipo de reduccién de precios. Las
bonificaciones comerciales se les otorga a los clientes que entreguen productos
antiguos y se le devuelvan nuevos. Mayormente son utilizados en el &mbito
automovilistico. Ademas, las bonificaciones promocionales sirven para poder
realizar el pago a distribuidores y los demas involucrados al apoyar en publicitar

la marca y aumentar las ventas (Kotler & Keller, 2012).

Segun Sellers & Casado (2013), la fijacién de precios son basicamente las politicas
de fijacion de una organizacion ante ello esta puede desarrollar diferentes estrategias de

fijacion de precios en funcidn de los objetivos comerciales planteados.

Descuentos aleatorios (ofertas): Es el descuento de precio en lugares
establecidos sin que el cliente tenga conocimientos previos al momento de la

compra.
- Precios eticos: Descuentos de precios razon de fin social.

- Descuentos en segundo mercado: descuentos de precios a solo aquellos

clientes que cumplen unas determinadas condiciones.

- Descuentos por pronto pago: descuento de precio del producto cuando este se

paga en el momento de la transaccion.

- Descuentos por volumen: descuentos que se realizan por la compra de una

gran cantidad de productos en tiempo determinado.
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- Precio de paquete: descuento de precio por la compra un conjunto de

productos complementarios.
1.1.3.2. Incremento de ventas directas
Segun Abella (2015), la venta directa es un método que puede ser definido como:

Un canal de distribucion que trata de llegar directamente al consumidor antes de
que los consumidores se dirijan a los establecimientos minoristas. Esta es una de
sus principales caracteristicas puesto que la venta directa se anticipa a la oferta
y rompe con los habitos de compra de los consumidores, ya que éstos suelen

acudir a los establecimientos fisicos para conseguir los productos. (p.11)

En cuanto a las caracteristicas de las ventas directas, Abella (2015) sefiala que las ventas

directas presentan las siguientes:

e Se produce un encuentro cara a cara del vendedor con el comprador. De este
modo, no existe ningdn tipo de barrera, donde la compra - venta se realiza en

directo. Es decir, el cliente obtiene una atencién personalizada e individualizada.

e Este tipo de venta incorpora la demostracion personalizada de los productos a

través de la explicacion de estos por parte de un vendedor independiente.

El consumidor ve en directo el producto y al vendedor. Puede tocar el producto,
comprobar su calidad, etc., evitando asi el principal inconveniente de las
Ilamadas ventas a distancia: donde el usuario puede encontrar diferencias entre

lo que percibe y finalmente recibe.

Los precios que se manejan deberan ser aplicados tanto a los minoristas como

mayoristas. De este modo, Ongallo (2013) menciona que: “A la hora de plantear un negocio
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de venta directa, se proponen algunos puntos esenciales para implantar y desarrollar un

sistema eficaz” (p.14). A continuacidn, los principales aspectos:

e Contar con un producto o servicio que acepte este tipo de venta o distribucion.
Por ejemplo, en la venta directa existen productos méas proclives y relacionados

con el hogar o el uso personal.

e Cumplir con los principios de la venta directa. Un precio estable de un
servicio o producto, que sea de dificil acceso y con buen “stock” suficiente para
atender las necesidades del mercado, puede ser promocionado mediante un

sistema de apartado para su pago.

e Formar adecuadamente a los vendedores, en especial en técnicas de venta y
motivacion. Esta formacion le permitira a la fuerza de ventas no solamente
contar con las herramientas para vender mas, sino también para crecer como

individuos, y a la vez aumentar su autoestima ante la venta cara a cara.

Definir el tipo de venta directa que se va a implantar: “Face to face como
Avon, Yanbal, u Oriflame, que trabajan con un catalogo de ventas y venden
persona a persona. Door to door, visitando oficinas, organismos del Estado y

ofreciendo las mercaderias” (Ongallo, 2013, p.14).

Los tipos de ventas se pueden clasificar bajo diferentes criterios; de este modo, Torres

(2014) sefiala desde el punto de vista del fabricante, se pueden distinguir dos tipos de ventas:

e Ventas directas: Las empresas utilizan a su equipo de fuerza de ventas. Cada
trabajador es facil de motivar. Se evitan problemas de buscar intermediarios ya
que la fuerza de ventas se encarga del todo. Aminoran precios si solo vendieran

a clientes importantes.
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e Ventas indirectas: Las empresas utilizan a sus empleados como mediadores.
Los colaboradores cuentan con buena relacién con clientes importantes y ya

conocen el rubro.

Marias (2014) sostiene que las ventas directas la realizan el fabricante o el mayorista,
ofreciendo los productos que cuenta directamente a su consumidor final. De este modo, sélo

se podra realizar:

e El vendedor sea el fabricante de los productos que van a ser vendidos.

e EIl vendedor sea mayorista y comercialice principalmente a otros mayoristas o

minoristas.

Eslava (2015) menciona que las ventas directas son aquellas que se realizan de una
manera directa entre el fabricante y el consumidor final, la cual cumplira la siguiente

relacion:
Ventas Directas ------------- > Cliente = Consumidor Final

El consumidor final, el que adquiere el producto o servicio ofrecido al mercado es
aquel que debe abonar directamente al fabricante de tal manera que no exista presencia de
intermediarios, ya que estos cuentan con la capacidad de establecer precios o procesos de

pago entre el fabricante y el consumidor final (Eslava, 2015).

En el proceso de ventas, Tena, Sanchez & Monferrer (2014) sostienen que se deben
interesar los sentidos del cliente: al mismo le gusta tocar, ver y sentir el producto, donde el
vendedor debe facilitar la interaccion entre el producto y el cliente. Por tal razén, se

describen los siguientes aspectos:
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e Escuchar con atencion al cliente: el vendedor debe nunca debe olvidar que una
conversacion de ventas. Donde este tiene tener claro que estar dispuesto a

escuchar al cliente y a resolver todas sus dudas y preguntas.

e Determinar las necesidades de los clientes: el vendedor debe ofrecer a sus
clientes producto que puedan satisfacer. Ante ello, es importante que el cliente
perciba que éste trata satisfacer las necesidades que estos se necesiten asi el
vendedor tiene unas mejores opciones de encontrar producto que pueden

facilitan la venta antes posible clientes.
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1.2. Formulacion del problema

1.2.1. Problema general

Pc: ¢De qué manera la implementacion de la estrategia de precios se relaciona con el

crecimiento de las ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L., Huaral

20177
1.2.2. Problemas especificos

Pe1: ¢De qué manera el descuento por temporada se relaciona con el incremento de las

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L., Huaral 2017?

Pe2: ¢De qué manera el descuento en efectivo se relaciona con el incremento de las

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L., Huaral 2017?

Pes: ¢De qué manera el descuento por cantidad se relaciona con el incremento de las

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L., Huaral 2017?

1.3. Objetivos

1.3.1. Objetivo general

Oc: Determinar de qué manera la implementacion de la estrategia de precios se

relaciona con el incremento de ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian

E.l.R.L, Huaral 2017.

1.3.2. Objetivos especificos

Oke1: Establecer de qué manera el descuento por temporada se relaciona con el

incremento de las ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L,

Huaral 2017.
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Okez2: Determinar de qué manera el descuento en efectivo se relaciona con el incremento

de las ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.

Oks: Fijar de qué manera el descuento por cantidad se relaciona en el incremento de

las ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.
1.4. Hipotesis
1.4.1. Hipdtesis general

Ha: La implementacion de la estrategia de precios se relaciona positivamente con el
incremento de ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral

2017.

1.4.2. Hipdtesis especificas

Hea: El descuento por temporada se relaciona positivamente con el incremento de

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.

He2: El descuento en efectivo se relaciona positivamente con el incremento de ventas

directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.

Hes: El descuento por cantidad se relaciona positivamente con el incremento de ventas

directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.
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CAPITULO II.

METODOLOGIA

2.1. Tipo de investigacion
2.1.1. Método

La presente investigacion se basé en el método analitico, deductivo e hipotético, con

un enfoque cuantitativo.

Fue analitico, porque se logro encontrar observaciones y analisis que conllevaron a
generar conclusiones creibles. De manera similar, Bernal (2010) mencion6 que: “Este
proceso cognitivo consiste en dividir el objeto de estudio, separar cada parte del todo y

estudiarlo individualmente” (p.60).

Fue deductivo, porque se basé en la sugerencia de proporcionar una solucion a
problemas teoricos y practicos, lograndose tratar con indicadores generales. Cabe mencionar
que, este método es comun a todas las ciencias eficientes que las miden o cuantifican en
términos de objetividad del procedimiento. Ademas de las creencias subjetivas del

investigador (Sanchez, 2019).

Fue hipotético, porque se logré fundamentar partiendo de las aserciones hipotéticas,
donde se establecieron contrastar las hipotesis propuestas, deduciéndose todas las

conclusiones que proceden a enfrentarse a partir de los hechos (Bernal, 2010).
2.1.2. Tipo

El presente estudio correspondié a una investigacion tipo aplicada, debido que se
enfocd en la resolucién de problemas con la finalidad de satisfacer necesidades especificas

de la empresa. En este sentido, Herndndez y Mendoza (2018) se considera como tal:
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Una investigacion basica o aplicada, un buen trabajo es aquel en el cual el equipo
especialista ha puesto todo su empefio en la busqueda de conocimiento o soluciones,
manteniendo siempre la objetividad y la mente abierta para tomar las decisiones

adecuadas. (p. 125)
2.1.3. Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion fue no experimental. Tal como lo expresa Hernandez y
Mendoza (2018), este tipo de disefio se basa en lo bldsqueda de la informacidn debido que
estos “Estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que s6lo

se observan los fenomenos en su ambiente natural para analizarlos” (p.152).

De este modo, no se crearon ningunas situaciones sino se solo se recolecto informacion
en un plazo determinado, cuyas circunstancias que hayan ocurrido no fueron ser

manipuladas, ademas, no se influyé en ellas porque ya sucedieron al igual que sus efectos.
2.1.4. Nivel de investigacion
El nivel de la investigacion correspondid a un de tipo descriptivo - correlacional.

Fue descriptivo segin lo afirma Hernandez y Mendoza (2018), este tipo de
investigacion “Busca especificar propiedades y caracteristicas importantes de cualquier

fendmeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o poblacioén” (p. 92).

Fue correlacional, porque existio un interés en establecer como es el comportamiento
de una variable sabiendo el comportamiento de la otra variable estudiada. Hernandez et al.
(2014) expresan que “tiene como finalidad conocer la relacion o grado de asociacidn que
existe entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en una muestra o contexto en

particular” (p. 93).
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De este modo, el nivel correlacional tuvo como proposito conocer la relacion que
exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en un contexto en particular,

midiendo el grado de asociacion entre esas las dos variables.
A continuacion, se muestra el diagrama del disefio de investigacion:

Ox: Implementacion de la estrategia de precios

/

M (Muestra) r=relacion
Oy: Incremento de ventas directas

2.1.5. Enfoque y corte de la investigacion

El presente trabajo de investigacion correspondid a un enfoque cuantitativo. Todo esto
puede ser argumentado de acuerdo a Hernandez y Mendoza (2018), los enfoques
cuantitativos siguen un modelo estructurado y generalmente predecible, cuyas decisiones
deben criticas sobre el método se toman antes de recolectar los datos, prevaleciendo
generalizar los resultados encontrados en la muestra, en el cual se pretende demostrar y
comprobar los fendbmenos investigados, mediante las relaciones causales entre las variables;
es decir, la busqueda para dar respuesta a la formulacién y contrastacion de las hipotesis

planteadas.

Fue de corte transversal, porque el objetivo de esta investigacion se fundamentd en
analizar los datos recolectados durante un Unico periodo de tiempo especifico. Por tanto,
Hernandez et al. (2014) afirma lo siguiente: “El disefio de investigacion transversal o

transeccional recopila datos al mismo tiempo” (p.154).

En el caso del presente estudio, se analizaron la Implementacién de la estrategia de

precio y su relacién con el incremento de ventas directas en la empresa Angel Sebastian
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E.I.LR.L., Huaral, 2017. Por lo tanto, partiendo de esta definicion se pudo afirmar que la
actual investigacion fue aplicada con nivel descriptivo - correlacional, con el objetivo de

describir y analizar la relacion entre las variables.
2.2. Poblacion y muestra
2.2.1. Poblacion

La poblacion o universo de interés en esta investigacion, esta conformada por 1396

clientes mayoristas y minoristas de la empresa Angel Sebastian E.I.R.L., Huaral 2017.

En referencia a la poblacion o universo de estudio, Hernandez et al. (2014) sefialan
que se refiere al “conjunto de todos los casos que concuerdan con determinadas

especificaciones” (p.174).
2.2.2. Muestra

En la presente investigacion se calculd la muestra probabilistica. En este sentido,
Hernandez et al. (2014) definen a la muestra como un “subgrupo del universo o poblacion

del cual se recolectan los datos y que debe ser representativo de ésta” (p.173).

Las muestras probabilisticas, suponen un procedimiento de seleccion orientado por las
caracteristicas de la investigacién, en base a un criterio estadistico de generalizacidn que

represente a toda la poblacion (Hernandez et al., 2014).

Para hallar la muestra en nuestra investigacion utilizamos la formula para el calculo

de la muestra poblacion conocida:

N x an X pxq

n= -
d*x(N=1)+Z>xpxq
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Donde:
n= NUmero de muestra,
N = tamafio de la poblacién, 1396.
Z = nivel de confianza, 1.96 (Valor de Z para 95%)
P = probabilidad de éxito, 0.5 (50%)
Q = probabilidad de fracaso, 0.5 (1=P+Q)

d = Error maximo admisible en términos de proporcion, 0.05 (5%).

Resolviendo la formula, se tiene lo siguiente:

1396 x 1.96% x 0.5x 0.5

" 0,052 (1396 — 1) + 1.962 x 05 x 0.5

301

Luego de resolver la formula de la poblacion conocida se obtuvo como resultado a 301

clientes potenciales.
2.3. Técnicas e instrumentos de recoleccién
2.3.1. Técnica

En la presente investigacion se utilizd6 como instrumento de recoleccion de datos a la
encuesta tipo cuestionario. Es decir, consistié en un conjunto de preguntas con respecto a
una variable o dos variables a medir, siendo este tipo de instrumento es el mas utilizado y

confiable para la recoleccién de datos. (Hernandez et al., 2014).
2.3.2. Instrumentos

El instrumento utilizado correspondi6 al cuestionario que segun indica Hernandez, et
al. 2014), consiste en un conjunto de preguntas respecto de una 0 mas variables a medir.

Debe ser congruente con el planteamiento del problema e hipdtesis. En este sentido, los
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autores antes mencionados describen que se conoce como escalamiento de Likert al:
“conjunto de items que se presentan en forma de afirmaciones para medir la reaccion del

sujeto en tres, cinco o siete categorias” (p.238).

Para el estudio se elaboraron dos cuestionarios con preguntas en las cuales el cliente
responda sobre la implementacion de la estrategia de precios y la implementacion de las

ventas directas en la empresa Angel Sebastian E.I.R.L., Huaral 2017.

El cuestionario se aplicé a 301 clientes entre mayoristas y minoristas de la empresa y
las respuestas solicitadas se reflejan en una escala Likert que oscila entre 1 (completamente
en desacuerdo) y 5 (completamente de acuerdo), permitiendo al encuestado a realizar y

escribir sus respuestas, segun el siguiente detalle:

[EEN

= Completamente en desacuerdo
2 = En desacuerdo
3 = Ni de acuerdo ni en desacuerdo

4 = De acuerdo

o

= Completamente de acuerdo

Para la recoleccién de la informacion se emplearon las encuestas en las dos variables,
utilizando procedimientos estandarizados de interrogacion con el fin de obtener mediciones
cuantitativas de las caracteristicas de la poblacidn, en este sentido los puntajes obtenidos del
instrumento de la variable Implementacion de estrategias de precio se evaluaron con los
niveles y rangos: Malo (15 — 34), Regular (35 — 54) y Bueno (55 — 75), mientras que el
instrumento Incremento de ventas directas se evaluaron con los niveles y rangos: Bajo (15 —
34), Medio (35 —54) y Alto (55 — 75), esto con la finalidad de comprender mejor la opinion

de los encuestados.
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Validez

Segun Parrefio (2016), la validez, “se considera al grado en que un instrumento

realmente mida la variable que pretende medir” (p.95).

De acuerdo a lo anteriormente planteado, la Tabla presenta en resumen el juicio
considerado por los expertos consultados, respecto a los instrumentos de recoleccion de
datos, los cuales por su experiencia en el area lograron emitir un juicio sobre la pertinencia,
relevancia y claridad de los mismos, evaluacion que se evidencia en las Fichas de validacion
(Ver Anexo N°5).

Tabla 1.
Resultados de la validez de los instrumentos por juicio de expertos.

Juicio por Cuestionario

Expertos Implementacion de la  Incremento de Ventas
Estrategia de Precio Directas
Manrique Ponce, Christian Gerardo Aceptable Aceptable
Salhuana Munailla, Guillermo Jesus Aceptable Aceptable
Dusek Paz, Magnolia Jesus Aceptable Aceptable

Fuente: Elaboracién propia.

Confiabilidad

Herndndez et. al. (2014), sefialan que la confiabilidad es el “Grado en que un

instrumento produce resultados consistentes y coherentes” (p.200).

Bajo esta perspectiva, para evaluar la confiabilidad de los instrumentos se llevo a cabo
una prueba piloto con 20 clientes de la empresa, haciendo uso de la prueba de fiabilidad Alfa
de Cronbach contrastando los resultados obtenidos con los criterios expuestos en la Tabla ,

estableciendo asi el nivel de confiabilidad de los instrumentos.
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Tabla 2.

Criterios para evaluar los niveles de confiabilidad.
Valores Nivel de Confiabilidad
-1a0.24 No es confiable
0.25a0.49 Baja confiabilidad
0.5a0.75 Media o regular
0.76 2 0.89 Aceptable confiabilidad
0.90a1l Elevada confiabilidad

Fuente: Herndndez, et. al. (2014, p. 302).

La tabla, muestra el resultado del coeficiente de consistencia interna Alfa de Cronbach
para el Cuestionario Implementacion de la Estrategia de Precio, reportando un valor de alfa
0.954, lo que indica que el instrumento tiene una elevada confiabilidad, asi mismo se observa
el resultado del coeficiente de consistencia interna Alfa de Cronbach para el Cuestionario
Incremento de Ventas Directas, reportando un valor de alfa 0.908, lo que indica que el

instrumento tiene una elevada confiabilidad.

Tabla 3.

Alfa de Cronbach de las variables.

Estadisticas de fiabilidad

Variable Alfa de Cronbach N de elementos
Implementacion de la Estrategia de Precio 0.954 15
Incremento de Ventas Directas 0.908 15

Fuente: Elaboracion propia en SPSS v.23.
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2.4. Procedimientos y analisis de datos

Se recopilaron, tabularon, transcribieron y se analizaron los datos obtenidos mediante
las técnicas de recoleccion de datos. A continuacion, se describiran los pasos para el proceso

de la informacion recolectada:

e Procesamiento de los datos obtenidos.

e Caodificacion, escalas de valores que se agruparon en intervalos.

e Clasificacion, basqueda de enlaces o relaciones segun los distintos criterios.

e Tabulacidn, se refiere en colocar los datos de la variable y sus dimensiones en
Excel y en el software SPSS V.25.

e Parametros estadisticos, se establecieron los pardmetros de la variable y sus
categorias.

e Serealizd la elaboracion de gréaficos, tablas, y datos estadisticos de los resultados
tabulados.

e Se analizaron los resultados obtenidos descomponiendo cada dimension en sus
componentes para una inspeccion mas minuciosa para dar respuestas cada

objetivo y las respectivas hipétesis planteadas.

Para la aplicacion de los instrumentos a la muestra de la investigacion, se realizaron
los respectivos andlisis estadisticos, tanto descriptivos como inferenciales; es decir, los
descriptivos consistieron en la cuantificacion de las frecuencias, la centralizacién de los
datos y su dispersion; asi como los inferenciales que se trata de la aplicacion de las pruebas
de normalidad, para establecer qué tipo de estadisticas avanzadas se puede utilizar para
establecer si existe correlacion o no entre las variables, en este caso la contrastacion de las

hipotesis.
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Los tipos de andlisis consistieron en aspectos importantes, tales como los estadisticos
donde se utilizaron frecuencia simple, centralizacion, tendencias simétricas y asimétricas
(dispersion de los datos) de la muestra examinada, en que se caracterizaran sobre la base de

las dimensiones a la variable en estudio.

Ademas, para la contrastacion de las hipotesis, se realzaron analisis estadisticos
inferenciales, donde se aplico la prueba de normalidad de Kolmogorov-Smirnov
estableciendo la distribucion de los datos. Luego, se procedio analizar la normalidad de los

datos, y estos indicaron el uso de la prueba estadisticas inferenciales.
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CAPITULO IILI.

RESULTADOS

3.1. Analisis estadistico descriptivo
3.1.1. Resultados descriptivos de la variable Implementacion de la estrategia de

Precio y sus dimensiones.

Tabla 4.
Resultados descriptivos niveles variable implementacion estrategia de precio.

Nivel Frecuencia Porcentaje

Malo 3 1.0%
Regular 121 40.2%
Bueno 177 58.8%
Total 301 100.0%

Fuente: Elaboracion propia.

60.0% 58.8%

50.0%

40.2%
40.0% °

30.0%

20.0%

10.0%

s

MALO REGULAR BUENO

0.0%

Figura 1. Resultados descriptivos niveles variable implementacion estrategia de precio.
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En la Tabla 4 y Figura 1, se observa que el 58.8% del total de encuestados catalogan
en un nivel bueno la implementacion de la estrategia de precio, el 40.2% caracterizan el uso
de la estrategia de precio en un nivel regular, y tan solo el 1% de los encuestados opinaron

que la implementacion de la estrategia de precios es mala.

Tabla 5.
Resultados descriptivos niveles dimension descuento por temporada.

Nivel Frecuencia Porcentaje

Malo 0 0.0%
Regular 51 16.9%
Bueno 250 83.1%
Total 301 100.0%

Fuente: Elaboracion propia.

90.0%
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Figura 2. Resultados descriptivos por niveles la dimension descuento por temporada.

En la Tabla 5y Figura 2, se observa que el 83.1% del total de encuestados catalogan
en un nivel bueno la implementacion de la estrategia de descuento por temporada, mientras

que el 16.9% caracterizan el uso de descuentos por temporada en un nivel regular.
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Tabla 6.
Resultados descriptivos niveles dimension descuento en efectivo.
Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 12 4.0%
Regular 175 58.1%
Bueno 114 37.9%
Total 301 100.0%

Fuente: Elaboracion propia.

o 58.1%
50.0%
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Figura 3. Resultados descriptivos por niveles la dimension descuento en efectivo.

En la Tabla 6 y Figura 3, se evidencia que el 58.1% del total de encuestados califican
en un nivel regular la implementacion de la estrategia de descuento en efectivo, mientras que
el 37.9% catalogan el uso de descuentos por efectivo en un nivel regular, y tan solo el 4%

opinan que la utilizacién de esta estrategia es mala.
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Tabla 7.
Resultados descriptivos niveles dimension descuento por cantidad.
Nivel Frecuencia Porcentaje
Malo 28 9.3%
Regular 248 82.4%
Bueno 25 8.3%
Total 301 100.0%

Fuente: Elaboracién propia.

90.0%

80.0% 82.4%
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Figura 4. Resultados descriptivos por niveles la dimension descuento por cantidad.

En la Tabla 7 y Figura 4, se observa que el 82.4% del total de encuestados catalogan
en un nivel regular laimplementacion de la estrategia de descuento por cantidad, por su parte
el 9.3% caracterizan el uso de descuentos por cantidad en un nivel malo, mientras que el

8.3% opinan que la utilizacion de esta estrategia es buena.
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3.1.2. Resultados descriptivos de la variable Incremento de Ventas Directas y sus

dimensiones

Tabla 8.
Resultados descriptivos niveles variable incremento de ventas directas.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 0 0.0%
Medio 163 54.2%
Alto 138 45.8%
Total 301 100.0%

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 5. Resultados descriptivos por niveles variable incremento de ventas directas.

En la Tabla 8 y Figura 5, se evidencia que el 54.2% del total de encuestados ubican en
un nivel medio el incremento de ventas directas, mientras que el 45.8% caracterizan en un

nivel regular el incremento de ventas directamente en los clientes.
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Tabla 9.
Resultados descriptivos niveles dimension ubicacion del cliente.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 0 0.0%

Medio 226 75.1%
Alto 75 24.9%
Total 301 100.0%

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 6. Resultados descriptivos por niveles dimension ubicacién del cliente.

En la Tabla 9 y Figura 6, se logra evidenciar que el 75.1% del total de encuestados
caracterizan en un nivel medio la ubicacion del cliente en las ventas directas, por su parte el
24.9% de los encuestados ubican en un nivel alto la ubicacién de los clientes durante las

ventas.

Albujar Reto, Emilio Alberto

Rios Escalante, Daniel Junior Pag. 46



IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA DE PRECIO Y SU
RELACION CON EL INCREMENTO DE VENTAS DIRECTAS
EN LA DISTRIBUIDORA ANGEL SEBASTIAN E.L.LR.L., HUARAL 2017

Tabla 10.

Resultados descriptivos niveles dimension atencidn personalizada.
Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 0 0.0%
Medio 129 42.9%
Alto 172 57.1%
Total 301 100.0%

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 7. Resultados descriptivos por niveles la dimension atencion personalizada.

En laTabla 10 y Figura 7, se evidencia que el 57.1% del total de encuestados califican
en un nivel alto la atencién personalizada efectuada durante la venta, mientras que el 42.9%
de los encuestados catalogan en un nivel medio la atencion personal que se le brinda en la

venta.
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Tabla 11.
Resultados descriptivos niveles dimension eliminacion de intermediarios.

Nivel Frecuencia Porcentaje
Bajo 0 0.0%

Medio 163 54.2%
Alto 138 45.8%
Total 301 100.0%

Fuente: Elaboracién propia.
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Figura 8. Resultados descriptivos por niveles dimensién eliminacion de intermediarios.

En la Tabla 11 y Figura 8, se evidencia que el 54.2% del total de encuestados ubican
en un nivel medio la eliminacion de intermediarios en las ventas directas, mientras que el

45.8% caracterizan en un nivel alto la eliminacion de intermediarios en las ventas.
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3.2. Analisis estadistico inferencial
3.2.1. Prueba de normalidad de los datos

La prueba de normalidad permite establecer si los datos recolectados por cada variable
provienen de una distribucion teéricamente especifica (distribucion normal), con el fin de
escoger en la contrastacion de hipdtesis entre una prueba paramétrica (r de Pearson) o no

paramétrica (Rho de Spearman), para ello se cumplen los siguientes pasos:
Paso 1: Establecimiento de la hipdtesis de normalidad

Ha: Los datos de las variables implementacion de estrategias de precio e incremento

de las ventas no presentan normalidad.

Ho: Los datos de las variables implementacion de estrategias de precio e incremento

de las ventas presentan normalidad.
Paso 2: Determinacion del nivel de significancia estadistica

Se establece un nivel de significancia del 5% (o = 0.05), y un nivel de confianza al

95%.
Paso 3: Eleccidn de la prueba estadistica

Con la finalidad de establecer si los datos provienen de una distribucion tedricamente
especifica (distribucion normal), se hace uso de la prueba estadistica Kolmogorov-
Smirnov de bondad de ajuste, dado que el tamafio de la muestra objeto de estudio es

mayor a 50 elementos.
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Tabla 12.
Prueba de normalidad Kolmogorov-Smirnov para las variables implementacion de

estrategias de precio e incremento de ventas directas.

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico gl Sig.
Implementacion de la
P ) ! i 382 301 ,000 ,656 301 ,000
estrategia de precios
Incremento de ventas
Y 362 301 ,000 ,634 301 ,000

directas

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Paso 4: Regla de decision
Si, Sig. <0,05, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
Si, Sig. > 0,05, se acepta la hip6tesis nula y se rechaza la hipétesis alterna.
Paso 5: Toma de decision

En la Tabla 12, se evidencia que las variables implementacién de estrategias de precio
e incremento de ventas directas reportan un valor de Sig. p= 0,000 menor al nivel de
significancia establecido en la investigacion (p < 0.05), por lo tanto, en virtud de la
regla de decision se rechaza la hip6tesis nula (Ho) y se acepta la hip6tesis alterna (Ha),
concluyendo que: “Los datos de las variables implementacion de estrategias de precio
e incremento de las ventas no presentan normalidad”, a raiz de este resultado, la
pruebas de hipoétesis se realiza mediante el estadistico no paramétrica de Rho de

Spearman, la cual ofrece resultados eficientes para variables de categoria ordinal.
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3.2.2. Contrastacion de hipotesis general
Prueba de hipotesis general

La prueba de hipotesis general se efectla siguiendo los siguientes pasos de contraste

estadistico:
Paso 1: Establecimiento de la hipotesis general

Ha: La implementacion de la estrategia de precios se relaciona positivamente con el
incremento de ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral

2017.

Ho: La implementacidn de la estrategia de precios no se relaciona positivamente con
el incremento de ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L,

Huaral 2017.
Paso 2: Determinacion del nivel de significancia estadistica

Se establece un nivel de significancia del 5% (a = 0.05), y un nivel de confianza al

95%.
Paso 3: Eleccidén de la prueba estadistica

La prueba de hipotesis se realiza mediante el estadistico no paramétrica de Rho de

Spearman, la cual ofrece resultados eficientes para variables de categoria ordinal.
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Tabla 13.
Resultados de la estadistica de correlacion Rho de Spearman entre las variables

implementacion de estrategias de precio e incremento de ventas directas.

Implementacion
de la estrategia  Incremento de
de precios ventas directas

Implementaci  Coeficiente de correlacion 1,000 ,768™
on de la Lo Sio (ilateral) : 000
estrategiade 301 301
Rho de precios
Spearman . otode Coeficiente de correlacion 768" 1,000
ventas Sig. (bilateral) ,000 :
directas N 301 301

**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

Paso 4: Regla de decision
Si, Sig. < 0,05, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hip6tesis alterna.
Si, Sig. > 0,05, se acepta la hip6tesis nula y se rechaza la hipétesis alterna.
Paso 5: Toma de decisién

En la Tabla 13, se presentan los resultados del estadistico de la prueba Rho de
Spearman, observandose coeficiente de rho = ,768 indicando una fuerte correlacion
positiva entre las variables implementacion de estrategias de precio e incremento de
ventas directas; es decir, cuando se aumentar una variable sube la otra; o viceversa, al
disminuir una categoria baja la otra. Ademas, el coeficiente anterior esta asociado a un
valor de Sig. p = 0.000 menor al nivel de significancia establecido en la investigacion
(p< 0.05), por lo tanto, en virtud de la regla de decision se rechaza la hipotesis nula
(Ho) y se acepta la hipotesis alterna (Ha), concluyendo que: “La implementacion de
la estrategia de precios se relaciona positivamente con el incremento de ventas

directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017”.
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3.2.3. Contrastacion de hipotesis especifica 1
La prueba de la primera hipotesis especifica se efectla siguiendo los siguientes pasos
de contraste estadistico:
Paso 1: Establecimiento de la primera hipotesis especifica

Hai: El descuento por temporada se relaciona positivamente con el incremento de

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.

Ho: EI descuento por temporada no se relaciona positivamente con el incremento de

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.
Paso 2: Determinacion del nivel de significancia estadistica

Se establece un nivel de significancia del 5% (a = 0.05), y un nivel de confianza al

95%.
Paso 3: Eleccién de la prueba estadistica

La prueba de hipotesis se realiza mediante el estadistico no paramétrica de Rho de
Spearman, la cual ofrece resultados eficientes para variables de categoria ordinal.
Tabla 14.

Resultados del estadistico de correlacién Rho de Spearman entre la dimension

descuento por temporada y la variable incremento de ventas directas.

Incremento
Descuento por de ventas
temporada directas
Descuento por C_oefic!ente de correlacién 1,000 416™
temporada Sig. (bilateral) . ,000
Rho de N 301 301
Spearman Coeficiente de correlacion 416™ 1,000
Incremento de . .
ventas directas Sig. (bilateral) ,000 .
N 301 301
**_ La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Paso 4: Regla de decision
Si, Sig. <0,05, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
Si, Sig. > 0,05, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipdtesis alterna.
Paso 5: Toma de decision

En la Tabla 14, se presentan los resultados del estadistico de la prueba Rho de
Spearman, observando un coeficiente de rho = ,416 demostrando una moderada
correlacion positiva entre la dimensién descuento por temporada y la variable
incremento de ventas directas; es decir, al aumentar una categoria sube la otra; o
contrariamente, al disminuir una categoria baja la otra. Ademas, el coeficiente anterior
estd asociado a un valor de Sig. p = 0.000 menor al nivel de significancia establecido
en la investigacion (p< 0.05), por lo tanto, en virtud de la regla de decision se rechaza
la hipdtesis nula (Ho) y se acepta la primera hipotesis especifica (H1), concluyendo
que: “El descuento por temporada se relaciona positivamente con el incremento de

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017
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3.2.4. Contrastacion de hipotesis especifica 2

La prueba de la segunda hipotesis especifica se efectla siguiendo los siguientes pasos

de contraste estadistico:
Paso 1: Establecimiento de la segunda hipotesis especifica

H2: El descuento en efectivo se relaciona positivamente con el incremento de ventas

directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.

Ho: EIl descuento en efectivo no se relaciona positivamente con el incremento de

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.
Paso 2: Determinacion del nivel de significancia estadistica

Se establece un nivel de significancia del 5% (o = 0.05), y un nivel de confianza al

95%.
Paso 3: Eleccién de la prueba estadistica

La prueba de hipotesis se realiza mediante el estadistico no paramétrica de Rho de
Spearman, la cual ofrece resultados eficientes para variables de categoria ordinal.
Tabla 15.

Resultados del estadistico de correlacion Rho de Spearman entre la dimension

descuento en efectivo y la variable incremento de ventas directas.

Incremento
Descuento en de ventas
efectivo directas
Coeficiente de correlacion 1,000 ,837™
Descuentoen 2. .
efectivo Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 301 301
Spearman Incremento  Coeficiente de correlacion 837" 1,000
de ventas Sig. (bilateral) ,000 :
directas N 301 301
**_La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Paso 4: Regla de decision
Si, Sig. <0,05, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
Si, Sig. > 0,05, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipotesis alterna.
Paso 5: Toma de decision

En la Tabla 15, se presentan los resultados del estadistico de la prueba Rho de
Spearman, observando una rho =,837 indicando una alta correlacion positiva entre la
dimensién descuento en efectivo y la variable incremento de ventas directas; es decir,
al elevarse una categoria aumenta la otra, o en dado caso, al disminuir una categoria
baja la otra. Ademas, este coeficiente esta asociado a un valor de Sig. p = 0.000 menor
al nivel de significancia establecido en la investigacion (p< 0.05), por lo tanto, en
virtud de la regla de decision se rechaza la hipétesis nula (Ho) y se acepta la segunda
hipotesis especifica (Hz2), concluyendo que: “El descuento en efectivo se relaciona
positivamente con el incremento de ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian

E.I.R.L, Huaral 2017”.
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3.2.5. Contrastacion de hipotesis especifica 3

La prueba de la tercera hipotesis especifica se efectla siguiendo los siguientes pasos

de contraste estadistico:
Paso 1: Establecimiento de la tercera hipotesis especifica

Hs: El descuento por cantidad se relaciona positivamente con el incremento de ventas

directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.

Ho: El descuento por cantidad no se relaciona positivamente con el incremento de

ventas directas en la distribuidora Angel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017.
Paso 2: Determinacion del nivel de significancia estadistica

Se establece un nivel de significancia del 5% (a = 0.05), y un nivel de confianza al

95%.
Paso 3: Eleccién de la prueba estadistica

La prueba de hipotesis se realiza mediante el estadistico no paramétrica de Rho de
Spearman, la cual ofrece resultados eficientes para variables de categoria ordinal.
Tabla 16.

Resultados del estadistico de correlacion Rho de Spearman entre la dimension

descuento por cantidad y la variable incremento de ventas directas.

Incremento

Descuento por de ventas

cantidad directas
Descuento por C_oefic!ente de correlacién 1,000 419™
cantidad Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 301 301
Spearman Incremento de Coeficiente de correlacion 419" 1,000
ventas Sig. (bilateral) ,000 :
directas N 301 301

**_La correlacidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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Paso 4: Regla de decision
Si, Sig. <0,05, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
Si, Sig. > 0,05, se acepta la hipdtesis nula y se rechaza la hipotesis alterna.
Paso 5: Toma de decision

En la Tabla 16, se presentan los resultados del estadistico de la prueba Rho de
Spearman, cuyo coeficiente de rho = ,419 indica una moderada correlacion positiva
entre la dimension descuento por cantidad y la variable incremento de ventas directas;
es decir, al aumentar una categoria se eleva la otra; o viceversa, al disminuir una
categoria baja otra. Ademas, el coeficiente anterior estd asociado a un valor de Sig.
p=0.000 menor al nivel de significancia establecido en la investigacion (p< 0.05), por
lo tanto, en virtud de la regla de decision se rechaza la hipotesis nula (Ho) y se acepta
la tercera hipotesis especifica (Hs), concluyendo que: “El descuento por cantidad se
relaciona positivamente con el incremento de ventas directas en la distribuidora Angel

Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017,
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CAPITULO IV. DISCUSION Y CONCLUSIONES
4.1. Discusion

Como resultado de la actual investigacion, en el cual se analizaron un conocimiento
de los clientes mayoristas y minoristas de la empresa Angel Sebastian E.I.R.L., Huaral 2017,
con el proposito de establecer la relacion de la implementacién de la estrategia de precios
con el incremento de ventas directas en la empresa antes mencionada, a través de la
percepcion de las estrategias de adoptadas y su posicionamiento en el mercado, teniendo
como tacticas descuentos por temporada, en efectivo, y por cantidad , cuyas acciones han
sido adoptadas con la funcién de conducir las estrategias adoptadas y la gestion de los
procesos de ventas directas. El andlisis del diagnostico y las consideraciones realizadas en
las encuestas permitié a los investigadores aplicar los instrumentos a una parte de la
poblacién de los clientes de la empresa en analisis para medir las posibles oportunidades

para mejorar la competitividad y entrega de valor.

Una de las fortalezas de la investigacion actual es la capacidad de medir con los
instrumentos previamente verificados en la literatura, y contribuir a futuras investigaciones,
incluyendo su uso y ajustes correspondientes segln los requisitos establecidos.
Adicionalmente, se conté con linea metodoldgica de alto nivel soportada por los diferentes
autores, y una base con el marco tedrico, que ayudaron en la tematica presente, cuyos
resultados fueron analizados mediante las estadisticas descriptivas e inferenciales. La parte
positiva es que se le entregara a la empresa en analisis la documentacion completa de este
trabajo investigativo para que puedan analizar los resultados y las recomendaciones
generadas. En este sentido, se deben realizar entrevistas a los representantes de la empresa
para contrastar los resultados de la percepcion de los clientes con el prop6sito de mejorar el

servicio.
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Por otro lado, en cuanto a las debilidades, es que se basé en evaluar un sector, que son
los clientes de Angel Sebastian E.l.R.L, obteniéndose su percepcion sobre la misma
empresa; es decir, en el que se puede utilizar la opinidn de las personas sobre el departamento
de ventas para medir la estrategia de la empresa; Sin embargo, es conveniente analizar
estrategias especificas posteriormente y mostrarlas a través de diferentes analisis financieros
para medir el impacto de las ventas directas de la empresa, cuyas cifras de la implementacion

de la estrategia de precios, pueden ser medidas para estimar su verdadera efectividad.

Los hallazgos encontrados en la actual investigacion, se establecen diferencias
significativas con los resultados del trabajo de Asuncion (2014), donde se sefiala en el
analisis, que la estrategia de precios se detalla que el 76% no sabe de tal descuento, ni de
otras estrategias, ya que los clientes no estan informados de promociones, por lo que este
autor expresa que un gran porcentaje no sabe sobre los descuentos por cantidad. Por otro
lado, éste se contradice con nuestra investigacion. Sin embargo, en la tesis de Asuncién
(2014), menciona que los colaboradores no mencionan las promociones existentes en su
empresa. A diferencia del actual trabajo en que la mayoria de los clientes consideran que las
estrategias son “buenas” y otra parte consideran que son regulares, indicando todo esto un

previo en las promociones ofrecidas incidiendo en las ventas directas.

En el andlisis de los resultados obtenidos, los cambios en el perfil competitivo de las
empresas se pudieron ver en los cambios en su entorno técnico, destacando los impactos
estratégicos e incrementales de las acciones de marketing. Hubo un incremento en la
percepcion de valor por parte de los clientes, lo que también fue detectado por la encuesta
de satisfaccién aplicada por las empresas, al mejorar los resultados de ventas, y reflexiones

sobre los componentes estructurales, contribuyendo a un posicionamiento méas competitivo.
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La Torre (2016), en su trabajo establece un analisis, donde especifica que cada cliente
cuenta con requerimientos especificos, es decir, tiene distintas necesidades y ante ello se
debe analizar cada aspecto para cubrir sus necesidades. A pesar de tales criterios, se han
implementado estrategias para complacerlos. De esta manera, esta investigacion presenta
similitudes con la actual investigacion, ya que se han efectuado con un conjunto de acciones
para medir su influencia en las ventas, y que son los mismos clientes que han evaluado
satisfactoriamente tales medidas. Ademas, el autor anterior expresa que el personal de ventas
cuenta con un desempefio muy favorable para lograr los objetivos de la organizacion,
desatancandose el hecho que el capital humano debe contar con los recursos tecnolégicos y
materiales suficientes. Por tal razén, se destaca que en ambos trabajos los clientes han

evaluado buenas las diferentes estrategias implementadas para maximizar las ventas.

Segun los aportes realizados por el trabajo de Pietro (2016), sefiala que la mayoria de
sus representantes de ventas no cuentan con los medios suficientes para alcanzar las metas
de la empresa en cuanto a las ventas. En este sentido, esta investigacion guarda una relacion
con el actual trabajo, destacando la necesidad de los minimos requerimientos que deben tener
el capital humano y que deben ser cubiertos para que cualquier conjunto de estrategias

implementadas puedan ser eficaces y que impacten positivamente en las ventas.

Los resultados de Cueva (2016) no concuerdan con el actual trabajo, ya que afirma
que los medios virtuales representan la mejor forma de poder vender y/o concretar una venta,
Sin embargo, en el estudio realizado, se hace mencion de que los clientes son mas frecuentes
encontrarlos en los sitios del establecimiento, donde buscan una orientacion mas especifica,
asi como las caracteristicas de los productos, los cuales pueden mantener una alineacién muy
cercana con la técnica y caracteristicas de las decisiones de estrategias de marketing

implementadas. En este sentido, se debe reconocer la importancia de la vision del proceso y
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la capacidad de implementar técnicas en toda la empresa, y que sustentan las decisiones de
marketing en la vida cotidiana, deja en claro que la implementacion eficaz de la estrategia

también depende de aspectos intrinsecos.

Siguiendo el contexto anterior, Valverde (2015), sefiala en su andlisis, que la
satisfaccion de los clientes se basa en la marca y en el servicio percibido, traduciéndose en
una buena atencion convirtiéndose en sindnimo de satisfaccion hacia los clientes. De este
modo existe una similitud con la actual investigacion, ya que cada cliente cuenta con
distintos criterios para poder satisfacerlo, requiriéndose estrategias que conlleven en sentido
a cubrir las necesidades del cliente para poder llegar a fidelizarlo. Para ello, las mayores
influencias en las practicas de marketing de una empresa pueden estar en las caracteristicas

de la naturaleza del sector o del mercado.

Por un lado, Chahua (2017), sefiala en su analisis, que al adquirir un producto se tiene
que dar descuento por cantidad; es decir la empresa deben tener como estrategia de ofrecer
mayores descuentos a los clientes que mayor compren. Mientras que, Gordillo & Jiménez
(2015), sefialan que, las habilidades de comunicacion del equipo de ventas deben ser
reforzadas, mediante una capacitacion eficaz., por lo que este autor expresa que el equipo de
ventas debe mostrar habilidades de comunicacion para atraer y prestar un buen servicio a los
clientes, destacando las habilidades necesarias para poder realizar la venta, como la
persuasion, el conocimiento, empatia, etc. En esta investigacion, se halla la similitud debido

a que cada vendedor necesita la capacitacion necesaria para poder realizar una venta efectiva.

Por otro lado, Flores (2016), sefiala que el precio al que vende le permite cubrir los
costos de produccion y obtener un rendimiento sobre el capital invertido, por lo que el autor
expresa que el precio que se le brinda al cliente pueda cubrir los costos de fabricacion y

transporte que tiene la organizacion al elaborar el producto o servicio y llegue al consumidor
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final. Pero, se contradice con nuestra investigacion debido a que nosotros realizamos la
distribucion de los productos terminados hacia los clientes, brindando descuentos y
bonificaciones a los mayoristas y minoristas, tomando como referencia el precio de fabrica.
El impacto y eficiencia de las estrategias pueden ser aprovechadas por las motivos inherentes
y aprendidas que mejor reflejan las limitaciones y los recursos. El uso creativo de decisiones
refuerza las relaciones con los clientes, ayuda a mantener o mejorar la posicion en el mercado

y, desde la perspectiva parece que incide directamente en la eficacia de la estrategia.

Es evidente que la vision estratégica que adquirieron los comerciantes durante la fase
de implementacion puede haber influido en el conocimiento adquirido sobre clientes,
competidores, tendencias del mercado y nuevos productos, en lo que cuenta no es el tamafio
o0 la historia de la empresa, sino su capacidad para orientarse hacia el mercado, que puede
Ilevar afios y no puede ser una situacion delegada a un departamento de marketing. Requiere

la participacion voluntaria de todas las funciones.
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4.2. Conclusiones
Primera

En base a los hallazgos encontrados, en que el coeficiente positivo y alto, ademas del
p-valor (Sig.) menor al nivel de significancia establecido (p<0.05), siendo estos valores
calculados mediante la Prueba de Rho de Spearman, para las variables implementacion de
estrategias de precio e incremento de ventas directas, demuestran una fuerte correlacion entre
ambas. Por lo tanto, se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis planteada por el
investigador; concluyéndose que: “La implementacion de la estrategia de precios se
relaciona positivamente con el incremento de ventas directas en la distribuidora Angel

Sebastian E.IR.L, Huaral 2017
Segunda

En cuanto al primer objetivo especifico, los resultados obtenidos demuestran que una
correlacion moderada y positiva entre la estrategia de descuento por temporada y el
incremento de ventas directas. Ademas, el p-valor (Sig.) calculado es menor al nivel de
significancia establecido (p<0.05). Por consiguiente, se acepta la hipotesis planteada por el
investigador, rechazandose la hipétesis nula: Por ende, se concluye que: “El descuento por
temporada se relaciona positivamente con el incremento de ventas directas en la

distribuidora Angel Sebastian E.IR.L, Huaral 2017
Tercera

Referente al segundo objetivo especifico, los analisis estadisticos demostraron una
fuerte correlacion positiva entre la estrategia de descuento en efectivo y el incremento de
ventas directas, debido que se calcul6 un coeficiente alto y p-valor (Sig.) menor al error de

significancia establecido (p<0.05). Por tal razon, se rechazo la hipdtesis nula y se acepto la
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hipdtesis planteada por el investigador, concluyéndose que: “El descuento en efectivo se
relaciona positivamente con el incremento de ventas directas en la distribuidora Angel

Sebastian ELR.L, Huaral 2017 .
Cuarta

Los resultados obtenidos para el tercer objetivo especifico, cuyo coeficiente de
correlacion moderado y positivo, ademas del p-valor (Sig.) calculado fue menor al error o
nivel de significancia (p<0.05), demuestran la existencia de una relacion la estrategia de
descuento por cantidad y el incremento de ventas directas. De este modo, se acepta la
hipétesis del investigador y se descarta la hipotesis nula, concluyéndose que: “E! descuento
por cantidad se relaciona positivamente con el incremento de ventas directas en la

distribuidora A'ngel Sebastian E.I.R.L, Huaral 2017
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Anexo N°1. Matriz de consistencia

Titulo de la Tesis: “IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA DE PRECIO Y SU RELACION CON EL INCREMENTO DE VENTAS DIRECTAS EN
LA DISTRIBUIDORA ANGEL SEBASTIAN E.I.R.L., HUARAL 2017.”
Linea de investigacion: DESARROLLO Y MEJORAMIENTO DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS.

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES / DIMENSIONES DISENO METODOLOGICO
Problemas General Objetivos General Hipotesis General ) N _
¢De  qué manera la | Determinar de qué manera la | La implementacion de la| /. iopie - Meétodo: Analitico, Deductivo-

implementacion  de la
estrategia de precios se
relaciona con el crecimiento
de las ventas directas en la
distribuidora Angel
Sebastian E.I.LR.L., Huaral
2017?

Problemas especificos

¢De qué manera el descuento
por temporada se relaciona
con el incremento de las
ventas directas en la
distribuidora Angel Sebastian
E.Il.R.L., Huaral 2017?

¢De qué manera el descuento
en efectivo se relaciona con el
incremento de las ventas
directas en la distribuidora
Angel Sebastian E.LR.L.,
Huaral 20177?

implementacion de la
estrategia de precios se
relaciona con el incremento
de ventas directas en la
distribuidora Angel Sebastian
E.LR.L, Huaral 2017.

Obijetivos especificos

Establecer de qué manera el
descuento por temporada se
relaciona con el incremento
de las ventas directas en la
distribuidora Angel Sebastian
E.lLR.L, Huaral 2017.

Determinar de qué manera el
descuento en efectivo se
relaciona con el incremento
de las ventas directas en la
distribuidora Angel Sebastian
E.lLR.L, Huaral 2017.

estrategia de precios se
relaciona positivamente con
el incremento de ventas
directas en la distribuidora
Angel Sebastian E.LR.L,
Huaral 2017.

Hipotesis especificas

El descuento por temporada
se relaciona positivamente
con el incremento de ventas
directas en la distribuidora
Angel Sebastian E.LR.L,
Huaral 2017.

El descuento en efectivo se
relaciona positivamente con
el incremento de ventas
directas en la distribuidora
Angel Sebastian E.LR.L,
Huaral 2017.

Implementacién de la estrategia de
Precio.

Dimensiones:

e Descuento por temporada
e Descuento en efectivo
e Descuento por cantidad

Variable Y:
Incremento de Ventas Directas.
Dimensiones:

e Ubicacién del cliente

e Atencidn personalizada
e Eliminacién de intermediarios

Hipotético.

Tipo investigacion: Aplicada.
Disefio: No Experimental.

Nivel: Descriptivo - Correlacional

Enfoque y corte de la investigacion:
Cuantitativo y Corte Transversal.

Poblacion: 1396 clientes de la empresa
Angel Sebastian E.I.R.L., Huaral 2017.

Muestra Probabilistica: 301 clientes
potenciales.

Técnica de recoleccion de datos:
Encuesta (Cuestionarios)

e Cuestionario de Implementacion de
la estrategia de precio.

o Cuestionario de Incremento de
Ventas Directas
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¢De qué manera el descuento
por cantidad se relaciona con
el incremento de las ventas
directas en la distribuidora
Angel Sebastian E.LR.L.,
Huaral 20177

Fijar de qué manera el
descuento por cantidad se
relaciona en el incremento de
las ventas directas en la
distribuidora Angel Sebastian
E.l.R.L, Huaral 2017.

El descuento por cantidad se
relaciona positivamente con
el incremento de ventas
directas en la distribuidora
Angel Sebastian E.LR.L,
Huaral 2017.

Método de Analisis de Datos:
Estadistica descriptiva e inferencial
mediante los softwares Microsoft
Excel y SPSS V. 25
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Anexo N°2. Matriz de operacionalizacion de variables

“IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA DE PRECIO Y SU RELACION CON EL INCREMENTO DE VENTAS DIRECTAS EN LA
DISTRIBUIDORA ANGEL SEBASTIAN E.I.R.L., HUARAL 2017”

Variable Dimensiones Indicadores items Categoria Nivel y Esca_la_ gle
Rangos medicion
Malo
(5-11)
Descuento por o , ) Regular
temporada N° de ventas segin temporada| 1-5 Corgpletamednte_e? (12— 18)
esacuerdo = Bueno
(19 —25)
En desacuerdo = 2 Malo
(5-11)
Implementacion de la . N° de pagos anticipados al Ni de acuerdo, ni en Regular .
estrategia de Precio Descuento en efectivo mes 6-10 desacuerdo =3 (12 - 18) Ordinal
Bueno
De acuerdo =4 (19 —25)
Malo
. | | Completamente (G- 1|1)
Descue_nto por N° de ventas al por mayor a 11-15 desacuerdo = 5 Regular
cantidad mes (12 -18)
Bueno
(19 — 25)
Completamente en Bajo
desacuerdo = 1 (6-11)
Ubicacion del cliente | N° de visitas a clientes al mes | 16 — 20 (ge_d'l%)
Incremento de Ventas En desacuerdo =2 .
Direct Alto Ordinal
irectas (19 - 25)
Ni de acuerdo, ni en i
Atenci_én N° de clientes sat_i;fechos POr | 51 .95 desacuerdo = 3 (5831101)
personalizada la atencion Medio
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(12 -18)
Alto

Completamente (19 _ 25)
desacuerdo = 5 Bajo
(5-11)
Eliminacién de N° de clientes satisfechos por 26 - 30 Medio
intermediarios la reduccion de costos (12 -18)
Alto
(19 — 25)

De acuerdo =4
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Anexo N°3. Encuesta para la implementacién de la estrategia de precio

INSTRUMENTO IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA DE PRECIO

Tabla de Valoracién

Completamente en desacuerdo

En desacuerdo

De acuerdo

1
2
3| Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
4
5

Completamente de acuerdo

ESCALA
N ITEMS CA| DA| NDA| ED| CD
Gl @ B @ @O
DIMENSION 1: DESCUENTO POR TEMPORADA
1 Considera Ud. que los descuentos por temporada
aumentaran el nivel de sus ventas.
) Considera Ud. que los costos de ventas son menores en
temporada de invierno.
3 Considera Ud. que los costos de ventas son mayores en
la temporada de verano.
4 Considera Ud. que es importante que exista descuentos
por temporada en la época de invierno.
5 Considera Ud. que es importante que exista descuentos
por temporada en la época de verano.
DIMENSION 2: DESCUENTO EN EFECTIVO
6 Considera Ud. gque es rentable para su negocio pagar su
pedido y se le realice el descuento por efectivo.
; Cuenta Ud. con la capacidad para adquirir el descuento
por efectivo.
8 Considera Ud. que es un cliente potencial para acceder al
descuento en efectivo.
9 Considera Ud. que por comprar al por menor pueda
acceder al descuento en efectivo.
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10

Considera Ud. que cuenta con la capacidad de realizar el
pago total en el plazo establecido.

DIMENSION 3: DESCUENTO POR CANTIDAD

11

Cuenta Ud. con la capacidad para adquirir el descuento

por cantidad.

12

Considera Ud. que es un cliente potencial para acceder al

descuento por cantidad.

13

Ud. esta de acuerdo que la compra de 100 paquetes sea el

minimo requisito para acceder al descuento por cantidad.

14

Considera Ud. siendo minorista cuenta con la capacidad
de comprar el minimo de paquetes para acceder al
descuento por cantidad.

15

Considera Ud. siendo mayorista cuenta con la capacidad
de comprar el minimo de paquetes para acceder al

descuento por cantidad.

Calificacion y puntaje variable: Implementacion de estrategias de precio

Caracteristica Variable X Dimensién X1 Dimensién X2 Dimensién X3
N ° de items 15 5 5 5
Puntaje Max. 15*5 =75 5*5=25 5*5=25 5*5=25
Puntaje Min. 151 =15 5¥1=5 5¥1=5 5¥1=5

Amplitud 75-15/3=20 25-5/3=7 25-5/3=7 25-5/3=7
Niveles Rangos
Malo 15-34 5-11 5-11 5-11
Regular 35-54 12-18 12-18 12-18
Bueno 55-75 19-25 19-25 19-25

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo N°4. Encuesta para el incremento de ventas directas

INSTRUMENTO INCREMENTO DE VENTAS DIRECTAS

Tabla de Valoracion
1 | Completamente en desacuerdo
2 | En desacuerdo
3 | Ni de acuerdo, ni en desacuerdo
4 | De acuerdo
5 | Completamente de acuerdo
ESCALA
N ITEMS CA | DA | NDA| ED | CD
G)l@| G 1 @Q
DIMENSION 4: UBICACION DEL CLIENTE

1 Considera Ud. que es mas frecuente encontrarlo en su

punto de venta.
) Considera Ud. que el horario de visita a partir de las 10am

es el adecuado.
3 Considera Ud. que la ubicacion de su punto de venta

influye para que concrete una visita.
4 Considera Ud. que la distancia donde se encuentra su

punto de venta puede influir en el incremento de los

costos de su pedido.
5 Considera Ud. que el medio de transporte afecte en la

visita de su punto de venta para la recepcién de sus

pedidos.

DIMENSION 5: ATENCION PERSONALIZADA

6 Considera Ud. que su disponibilidad de tiempo afecte en

la visita a su punto de venta.
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7 Considera Ud. que se resuelven sus dudas e
inconvenientes que cuenta antes de concretar sus pedidos.
g Considera Ud. que los vendedores que brinden un trato
amable puedan concretar una venta.
9 Considera Ud. que los vendedores estan capacitados para
realizar una venta personalizada.
Considera Ud. que los vendedores cuentan con los
10 recursos para poder brindarle una atencidn personalizada.
DIMENSION 6: ELIMINACION DE
INTERMEDIARIOS
1 Se considera Ud. satisfecho con el precio que se le brinda
al realizar sus pedidos.
12 Considera Ud. que el precio brindado de los productos
esta a acorde al mercado.
Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado
13 obtendria un mejor precio de los productos.
Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado
14 le generaria un mayor margen de utilidades.
Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado
15 le generaria una mayor reduccién de costos para su
empresa.

Calificacion y puntaje variable: Incremento de ventas directas

Caracteristica Variable Y Dimensién Y1 Dimensién Y2 Dimensién Y3
N © de items 15 5 5 5
Puntaje Max. 15*5=75 5*5=25 5*5=25 5*5=25
Puntaje Min. 15*1 =15 5*1=5 5*1=5 5*1=5

Amplitud 75-15/3=20 25-5/3=7 25-5/3=7 25-5/3=7
Niveles Rangos
Bajo 15-34 5-11 5-11 5-11
Medio 35-54 12-18 12-18 12-18
Alto 55-75 19-25 19-25 19-25

Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo N°5. Ficha de validacion de expertos

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Implementacion de la Estrategia de Precio

DIMENSIONES / items Pertinencia® | Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
Dimension 1: Descuento por temporada Si NO | SI NO | SI |[NO
1.- Considera Ud. que los descuentos por temporada aumentaran el
. X X X
nivel de sus ventas.
2.- Considera Ud. que los costos de ventas son menores en temporada
- X X X
de invierno.
3.- Considera Ud. que los costos de ventas son mayores en la
X X X
temporada de verano.
4.- Considera Ud. que es importante que exista descuentos por En esta época deben realizar el tipo de
. L X X X
temporada en la época de invierno. descuento propuesto.
5.- Considera Ud. que es importante que exista descuentos por
. X X X
temporada en la época de verano.
Dimension 2: Descuento en efectivo SI NO | SI NO | SI |[NO
6.- Considera Ud. que es rentable para su negocio pagar su pedido y
. . X X X
se le realice el descuento por efectivo.
7.- Cuenta Ud. con la capacidad para adquirir el descuento por
. X X X
efectivo.
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8.- Considera Ud. que es un cliente potencial para acceder al

descuento en efectivo. X X X
9.- Considera Ud. que por comprar al por menor pueda acceder al
. X X X
descuento en efectivo.
10.- Considera Ud. que cuenta con la capacidad de realizar el pago
X X X

total en el plazo establecido.
Dimension 3: Descuento por cantidad Sl NO | SI NO | SI [NO
11.- Cuenta Ud. con la capacidad para adquirir el descuento por

cantidad. X X X
12.- Considera Ud. que es un cliente potencial para acceder al

. X X X
descuento por cantidad.
13.- Ud. esta de acuerdo que la compra de 100 paquetes sea el minimo Depende del cliente el poder de comprar el

.. . X X X _ .
requisito para acceder al descuento por cantidad. monto minimo requerido.
14.- Considera Ud. siendo minorista cuenta con la capacidad de
comprar el minimo de paquetes para acceder al descuento por | X X X
cantidad.
15.- Considera Ud. siendo mayorista cuenta con la capacidad de
X X X

comprar el minimo de paquetes para acceder al descuento por

cantidad.
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide el Incremento de Ventas Directas

DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia? | Claridad® Sugerencias
Dimensidn 4: Ubicacion del Cliente SI |[NO | SI |[NO | SI |NO
1.- Considera Ud. que es méas frecuente encontrarlo en su punto de
X X X
venta.
2.- Considera Ud. que el horario de visita a partir de las 10am es el
X X X
adecuado.
3.- Considera Ud. que la ubicacion de su punto de venta influye para
. X X X
que concrete una visita.
4.- Considera Ud. que la distancia donde se encuentra su punto de
venta puede influir en el incremento de los costos de su pedido. X X X
5.- Considera Ud. que el medio de transporte afecte en la visita de su
. . X X X
punto de venta para la recepcion de sus pedidos.
Dimensién 5: Atencion Personalizada SI |[NO | SI |[NO | SI |NO
6.- Considera Ud. que su disponibilidad de tiempo afecte en la visita
X X X
a su punto de venta.
7.- Considera Ud. que se resuelven sus dudas e inconvenientes que
. X X X
cuenta antes de concretar sus pedidos.
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8.- Considera Ud. que los vendedores que brinden un trato amable
X X X
puedan concretar una venta.
9.- Considera Ud. que los vendedores estan capacitados para realizar
. X X X
una venta personalizada.
10.- Considera Ud. que los vendedores cuentan con los recursos para
. ., . X X X
poder brindarle una atencién personalizada.
Dimensién 6: Eliminacion de Intermediarios SI |NO | SI |[NO | SI |NO
11.- Se considera Ud. satisfecho con el precio que se le brinda al
. . X X X
realizar sus pedidos.
12.- Considera Ud. que el precio brindado de los productos esta a
X X X
acorde al mercado.
13.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado obtendria
. . X X X
un mejor precio de los productos.
14.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado le
generaria un mayor margen de utilidades. X X X
15.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado le
. . X X X
generaria una mayor reduccion de costos para su empresa.
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Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Manrique Ponce, Christian Gerardo

Especialidad del validador: Administracion

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimensién

No aplicable [ ]

DNI: 40714665

7 de Octubre del 2020

%

é—ﬂ !

Firma del Experto Informante.

Administracion
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Implementacion de la Estrategia de Precio

DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
Dimension 1: Descuento por temporada SI |[NO | SI [NO | SI |NO
1.- Considera Ud. que los descuentos por temporada aumentaran el
. X X X
nivel de sus ventas.
2.- Considera Ud. que los costos de ventas son menores en temporada
. X X X
de invierno.
3.- Considera Ud. que los costos de ventas son mayores en la temporada
X X X
de verano.
4.- Considera Ud. que es importante que exista descuentos por
) . X X X
temporada en la época de invierno.
5.- Considera Ud. que es importante que exista descuentos por
) X X X
temporada en la época de verano.
Dimension 2: Descuento en efectivo SI |[NO | SI |NO | SI |NO
6.- Considera Ud. que es rentable para su negocio pagar su pedido y se
. . X X X
le realice el descuento por efectivo.
7.- Cuenta Ud. con la capacidad para adquirir el descuento por efectivo. X % %
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8.- Considera Ud. que es un cliente potencial para acceder al descuento
. X X X
en efectivo.
9.- Considera Ud. que por comprar al por menor pueda acceder al
. X X X
descuento en efectivo.
10.- Considera Ud. que cuenta con la capacidad de realizar el pago total
. X X X
en el plazo establecido.
Dimension 3: Descuento por cantidad SI | NO| SI | NO| SI | NO
11.- Cuenta Ud. con la capacidad para adquirir el descuento por
. X X X
cantidad.
12.- Considera Ud. que es un cliente potencial para acceder al
. X X X
descuento por cantidad.
13.- Ud. esta de acuerdo que la compra de 100 paquetes sea el minimo
. . X X X
requisito para acceder al descuento por cantidad.
14.- Considera Ud. siendo minorista cuenta con la capacidad de
comprar el minimo de paquetes para acceder al descuento por cantidad. | X X X
15.- Considera Ud. siendo mayorista cuenta con la capacidad de
. . X X X
comprar el minimo de paquetes para acceder al descuento por cantidad.
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide el Incremento de Ventas Directas

DIMENSIONES / items Pertinencia® Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
Dimension 4: Ubicacion del Cliente SI |[NO [ SI |NO | SI |NO
1.- Considera Ud. que es méas frecuente encontrarlo en su punto de
X X X
venta.
2.- Considera Ud. que el horario de visita a partir de las 10am es el
X X X
adecuado.
3.- Considera Ud. que la ubicacién de su punto de venta influye para
. X X X
que concrete una visita.
4.- Considera Ud. que la distancia donde se encuentra su punto de venta
puede influir en el incremento de los costos de su pedido. X X X
5.- Considera Ud. que el medio de transporte afecte en la visita de su
. . X X X
punto de venta para la recepcion de sus pedidos.
Dimensién 5: Atencion Personalizada SI |[NO [ SI |NO | SI |NO
6.- Considera Ud. que su disponibilidad de tiempo afecte en la visita a
X X X
su punto de venta.
7.- Considera Ud. que se resuelven sus dudas e inconvenientes que
. X X X
cuenta antes de concretar sus pedidos.
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8.- Considera Ud. que los vendedores que brinden un trato amable
X X X
puedan concretar una venta.
9.- Considera Ud. que los vendedores estan capacitados para realizar
. X X X
una venta personalizada.
10.- Considera Ud. que los vendedores cuentan con los recursos para
. . . X X X
poder brindarle una atencién personalizada.
Dimensién 6: Eliminacion de Intermediarios SI |[NO [ SI |NO | SI |NO
11.- Se considera Ud. satisfecho con el precio que se le brinda al
. . X X X
realizar sus pedidos.
12.- Considera Ud. que el precio brindado de los productos esta a
X X X
acorde al mercado.
13.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado obtendria
. . X X X
un mejor precio de los productos.
14.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado le
generaria un mayor margen de utilidades. X X X
15.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado le
. . X X X
generaria una mayor reduccion de costos para su empresa.

Observaciones:
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Opinién de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ] No aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Salhuana Munailla, Guillermo Jests DNI: 42257450

Especialidad del validador: Ingenieria Industrial

7 de Octubre del 2020

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimensién especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son )
suficientes para medir la dimension Firma del Experto Informante.

Ingenieria Industrial

Albujar Reto, Emilio Alberto

Rios Escalante, Daniel Junior Pag. 88



UNIVERSIDAD RELACION CON EL INCREMENTO DE VENTAS DIRECTAS

4 .
}., IMPLEMENTACION DE LA ESTRATEGIA DE PRECIO Y SU
4 PRIVADA DEL NORTE EN LA DISTRIBUIDORA ANGEL SEBASTIAN E.I.R.L., HUARAL 2017

Certificado de validez de contenido del instrumento que mide la Implementacion de la Estrategia de Precio

DIMENSIONES / items Pertinencia’ | Relevancia? | Claridad? Sugerencias
Dimensién 1: Descuento por temporada Si NO | SI NO | SI |NO
1.- Considera Ud. que los descuentos por temporada aumentaran el nivel
X X X
de sus ventas.
2.- Considera Ud. que los costos de ventas son menores en temporada
o X X X
de invierno.
3.- Considera Ud. que los costos de ventas son mayores en la temporada
X X X
de verano.
4.- Considera Ud. que es importante que exista descuentos por
. o X X X
temporada en la época de invierno.
5.- Considera Ud. que es importante que exista descuentos por
, X X X
temporada en la época de verano.
Dimensién 2: Descuento en efectivo Sl NO | SI NO | SI |NO
6.- Considera Ud. que es rentable para su negocio pagar su pedido y se
. . X X X Desdoblar pregunta, no esta muy claro.
le realice el descuento por efectivo.
7.- Cuenta Ud. con la capacidad para adquirir el descuento por efectivo.
X X X
8.- Considera Ud. que es un cliente potencial para acceder al descuento
. X X X
en efectivo.
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9.- Considera Ud. que por comprar al por menor pueda acceder al
. X X X
descuento en efectivo.
10.- Considera Ud. que cuenta con la capacidad de realizar el pago total
. X X X
en el plazo establecido.
Dimensidn 3: Descuento por cantidad Sl NO | SI NO | SI | NO
11.- Cuenta Ud. con la capacidad para adquirir el descuento por
. X X X
cantidad.
12.- Considera Ud. que es un cliente potencial para acceder al descuento
. X X X
por cantidad.
13.- Ud. esté de acuerdo que la compra de 100 paquetes sea el minimo
. . X X X
requisito para acceder al descuento por cantidad.
14.- Considera Ud. siendo minorista cuenta con la capacidad de comprar Considera que un minorista cuente con la capacidad de
el minimo de paquetes para acceder al descuento por cantidad. X X X -
comprar el minimo de paquetes para acceder al
descuento por cantidad.
15.- Considera Ud. siendo mayorista cuenta con la capacidad de Considera que un mayorista cuente con la capacidad de
. . X X X .
comprar el minimo de paquetes para acceder al descuento por cantidad. comprar el minimo de paquetes para acceder al
descuento por cantidad.
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Certificado de validez de contenido del instrumento que mide el Incremento de Ventas Directas

DIMENSIONES / items Pertinencia! Relevancia? | Claridad?® Sugerencias
Dimension 4: Ubicacion del Cliente SI |[NO | SI |NO | SI |NO
1.- Considera Ud. que es mas frecuente encontrarlo en su punto de
X X X
venta.
2.- Considera Ud. que el horario de visita a partir de las 10am es el
X X X
adecuado.
3.- Considera Ud. que la ubicacién de su punto de venta influye para
.. X X X
que concrete una visita.
4.- Considera Ud. que la distancia donde se encuentra su punto de
venta puede influir en el incremento de los costos de su pedido. X X X
5.- Considera Ud. que el medio de transporte afecte en la visita de su
. . X X X
punto de venta para la recepcion de sus pedidos.
Dimensién 5: Atencion Personalizada SI |[NO | SI |NO | SI |NO
6.- Considera Ud. que su disponibilidad de tiempo afecte en la visita
X X X
a su punto de venta.
7.- Considera Ud. que se resuelven sus dudas e inconvenientes que
. X X X
cuenta antes de concretar sus pedidos.
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8.- Considera Ud. que los vendedores que brinden un trato amable
X X X
puedan concretar una venta.
9.- Considera Ud. que los vendedores estan capacitados para realizar
. X X X
una venta personalizada.
10.- Considera Ud. que los vendedores cuentan con los recursos para
. . . X X X
poder brindarle una atencién personalizada.
Dimension 6: Eliminacion de Intermediarios SI |[NO | SI |NO | SI |NO
11.- Se considera Ud. satisfecho con el precio que se le brinda al
. . X X X
realizar sus pedidos.
12.- Considera Ud. que el precio brindado de los productos esta a
X X X
acorde al mercado.
13.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado
. . . X X X
obtendria un mejor precio de los productos.
14.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado le
generaria un mayor margen de utilidades. X X X
15.- Considera Ud. que comprar a un distribuidor autorizado le
. . X X X
generaria una mayor reduccion de costos para su empresa.
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Opinion de aplicabilidad: Aplicable [ X ] Aplicable después de corregir [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: Mg. Dusek Paz, Magnolia JesUs

Especialidad del validador: Marketing e Investigacion

1Pertinencia: El item corresponde al concepto tedrico formulado.
2Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o
dimension especifica del constructo

3Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es
conciso, exacto y directo

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son
suficientes para medir la dimensién

No aplicable [ ]

DNI: 06782959

7 de Octubre del 2020

Firma del Experto Informante.

Marketing e investigacion
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