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RESUMEN

La presente investigacion tuvo por objetivo principal determinar la relaciéon de la
estrategia del marketing mix en el posicionamiento comercial de la empresa de muebles
artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de Namora — Cajamarca, 2023, con una
poblacion de 360 clientes y una muestra significativa de 269 bajo muestreo probabilistico o
sistémico se procedid a aplicar un cuestionario el cual fue debidamente validado por alfa
de Cronbach y juicio de expertos obteniéndose resultados estadisticos descriptivos e
inferenciales, en base a los datos descriptivos y conteo de frecuencias se pudo apreciar que
el fendbmeno no cuenta con una distribucion normal por tal motivo se procedi6 a aplicar la
prueba no paramétrica Spearman para variables cualitativas, tomando el disefio correlativo
de corte transversal se logré cumplir con cada uno de los objetivos especificos y aplicando
el método inductivo se observd que efectivamente el marketing mix influye en el
posicionamiento comercial de la empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”,
con un “p” valor menor a 0.05 y un coeficiente de correlacion mayor a cero se puede

indicar que la relacion es directa.

PALABRAS CLAVES: Marketing mix, posicionamiento comercial, muebles

artesanales.
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CAPITULO I: INTRODUCCION
1.1. Realidad problemética

En lo global, las organizaciones estan renovando cada vez mas sus estrategias de
marketing, y los factores mas importantes a evaluar son los factores conocidos como las 4
p. Loza (2018) considerd esta como una tactica importante para las empresas porque
evalUa las necesidades y comportamientos de los clientes que inciden en la adquisicion de
un producto o servicio competitivo en el mercado para construir una reputacion y reflejar
su mayor presencia en el mercado en relacion con este, lo que ofrece una diferencia

significativa en el reconocimiento del nombre de una organizacion.

Por otro lado, en el Pert de hoy, las personas que inician un negocio tienen una
necesidad esencial y es un desafio constante. Sin duda se trata de aumentar la visibilidad
online, darse a conocer y mantenerse en la mente del consumidor, la alta competitividad
del mercado influye en las empresas para desarrollar estrategias como el marketing mix,
porque requiere que los clientes sepan que tienen altas posibilidades de compra, es por ello
que hoy sus opiniones influyen en el crecimiento de las empresas. Por lo tanto, el
posicionamiento de la empresa debe estar enfocado en las metas trazadas, pues muchas
inician sus actividades desde cero, sin conocer las estrategias del mix de mercado, y les es

dificil destacarse de sus competidores.

Por lo tanto, en este estudio se mostro a nivel local y en la ciudad de Cajamarca
que actualmente existe una tendencia creciente en el uso de estrategias de marketing mix

para ofrecer diferentes productos o servicios que sin duda tendran un gran impacto en el

Pag.
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mercado local con nuevos métodos y canales de comercializacion en las modernas ciencias
de la gestion. El posicionamiento de marca es un desafio constante para las empresas que
operan en la ciudad de Cajamarca, debido a que esta nueva forma de marketing digital cada
vez reline mé&s adeptos, un mercado potencial que es necesario explorar. (Figueroa, et al.,

2020)

Se toma como punto de partida del andlisis a los artesanos de muebles de madera
del distrito de Namora, lo que demuestra que este grupo de personas tiene conocimientos
limitados en el uso de herramientas digitales para incrementar la oferta de sus productos
artesanales en los mercados locales, la region y el pais, lo que también demuestra que
Namora es una zona muy turistica y por lo tanto se ha creado un entorno de negocios
viable para las familias que viven de la venta de estos productos, por lo que nuestra
contribucion a la investigacién es interesante en el campo de la tecnologia, funciones y
mejora de negocio. Por lo tanto, es necesario conocer y describir el efecto de las estrategias
de Marketing Mix en la posicion comercial de los fabricantes de muebles artesanales en la
region de Namora, centrandose en las caracteristicas del comportamiento de compra del

cliente final. (Figueroa, et al., 2020).

¢De qué manera influye las estrategias de marketing mix en el posicionamiento de
la de la empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", del distrito de Namora -

Cajamarca, 2023?
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En cuanto a los antecedentes se pueden apreciar las siguientes investigaciones:

Wichmann, et al., (2022) en una investigacion titulada: “A global perspective on
the marketing mix across time andspace”, manifiesta que el marketing mix (MM)
es una parte integral de la estrategia de marketing de una empresa que se encuentra
en el nexo entre una empresa y el mercado. Como tal, evoluciona junto con el mar-
ketplace y sus partes interesadas. Durante la ultima década, tres impulsores globales
fundamentales han surgido avances en tecnologia, cambios socioeconémicos y
geopoliticos, y cambios ambientales que han causado grandes evoluciones
continuas e intensificadas en el mercado, sus partes interesadas y, a su vez, el MM.
Describimos las evoluciones resultantes en el MM a lo largo de cuatro preguntas
centrales: quién esta involucrado en el MM, qué constituye el MM, como se
implementa y donde se implementa. Identificamos una confusion de roles y
responsabilidades relacionadas con el MM (quién), una extension e integracion del
instrumento MM acciones (qué), un aumento en la personalizacion y fragmentacion
de sus acciones (c6mo), y un reconocimiento creciente de las idiosincrasias de los
mercados emergentes (donde). Echando un vistazo al futuro, observamos que, a lo
largo de cada una de las cuatro dimensiones, el MM ha llegado a un cruce camino,
con escenarios opuestos para su futuro: (i) mas colaboracion entre empresas versus
proteccionismo de la mezcla de marketing, (ii) mayor complejidad versus mayor
simplicidad, (iii) una mayor automatizacion versus un mayor reconocimiento del
toque humano, y (iv) adaptacion local versus uniformidad global en la mezcla de

marketing. Aplicando un enfoque de contingencia, obtener moderadores relevantes
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para estas proximas evoluciones y proporcionar un amplio conjunto de futuras

preguntas de investigacion.

Mero, et al., (2023), en una investigacién titulada: “B2B influencer marketing:
Conceptualization and four managerial strategies”, manifiesta que, aunque existe un
creciente cuerpo de investigacion sobre el marketing de influencers, se centra casi
exclusivamente en el contexto del marketing de consumo Yy proporciona
informacion limitada para las organizaciones de empresa a empresa (B2B). Para
abordar esta deficiencia, este estudio tiene como objetivo investigar el uso del
marketing de influencers en el mercado B2B. Buscamos informacion empirica de
22 entrevistas con a) 12 altos ejecutivos de marketing que representan a usuarios de
marketing influyentes en varias industrias B2B, desde fabricantes de productos
industriales hasta proveedores de servicios profesionales. videos y b) 10 expertos de
agencias de marketing que asesoran a otras empresas B2B en la implementacion del
marketing de influencers. Los resultados del estudio destacan los elementos clave
del marketing de influencers en el mercado B2B e identifican cuatro estrategias
diferentes que las organizaciones B2B utilizan para poner en practica el concepto
de marketing de influencers. El estudio se suma a la teoria al proporcionar la
primera conceptualizacion empirica del efecto B2B. Al hacerlo, el estudio amplia el
alcance del marketing de influencers a una colaboracion mas amplia con
influencers, lo que tiene implicaciones significativas para los contextos B2B y B2C.
Para los gerentes, este estudio ofrece estrategias alternativas de implementacion de
marketing para personas influyentes que estan asociadas con caracteristicas unicas

y sirven diferentes objetivos comerciales.
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Olivar (2021), en una investigacion titulada: “Positioning process in marketing:
steps and stages”, se menciona que, uno de los principales objetivos del marketing
es lograr una posicion ventajosa para la organizacién, sus productos o marcas,
tanto en el mercado como en la escala mental de los integrantes de sus segmentos
meta; Sin embargo, carece de un proceso sistematico, por lo que el propdsito de
este articulo es sugerir las etapas del proceso de posicionamiento y sus
correspondientes pasos. La investigacion realizada es documental, porque incluye
un trabajo metddico y objetivo mediante la lectura, andlisis, sintesis, reflexién e
interpretacion de informacién producida por otros autores en un nuevo enfoque,
utilizando documentos escritos. fuente principal El proceso propuesto es dinamico
y consta de cuatro etapas, nueve subetapas y 2 etapas, lo que significa que las
estrategias y técticas deben sufrir los cambios necesarios para adecuarlas a la
realidad dada. Trabajo continuo a largo plazo que involucre tanto a la alta direccién
como a todos los niveles de la organizacion; y las acciones necesarias para evitar

posicionamientos excesivos, insuficientes, sospechosos o confusos.

Sanchez (2021), en una investigacion titulada: “La influencia de la estrategia del
marketing mix en los principales indicadores de la empresa importadora blend,
Chorrillos, Lima, Perl, afio 2020, se menciona que, comunicar informacion a
través de la implementacion de la estrategia de marketing mix es un pilar
impresionante que afecta las métricas comerciales. En este sentido, el proposito de
esta investigacion es analizar si existe una relacion entre las variables para dar una
respuesta a la empresa Blend. Tuvo un metodo de correlacion descriptivo, es un

cuestionario que realizd 32 preguntas a socios de empresas Blend SAC
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jurisdicciones que relacionan el marketing mix con la variable dependiente
Customer Quality indicadores. servicio, utilidad, ventas, capacitacion vy
compromiso, luego del andlisis de datos, es claro que el marketing mix esta
relacionado con los principales indicadores de Blend SAC con un coeficiente
Spearman Rho de 0.739, lo que permitié concluir que existe relacion directa entre
el marketing mix y los indicadores clave de Blend SAC, por lo que a mayor nivel

del marketing mix, mejores indicadores clave.

Aguirre y Montalva (2022), en una investigacion titulada: “El marketing digital y el
posicionamiento de la marca pizza Nicola frente a una nueva normalidad, ciudad de
Trujillo, 2022, se menciona que: la pandemia de Covid-19 ha traido consigo
mucha incertidumbre para muchas empresas, especialmente la industria de
restaurantes, que ha demostrado ser una de las mas afectadas. Tras el cierre
temporal de, la reactivacion del negocio en este sector estuvo llena de nuevos
desafios, pues se vio obligada a utilizar herramientas digitales para mantenerse al
dia con el nuevo comportamiento de consumo de, que ahora se ha trasladado a las
plataformas digitales. Es por esta situacion que esta tesis tiene como objetivo
determinar el nivel de relacién de marketing digital y el posicionamiento de la
marca Pizza Nicola en el contexto de la nueva normalidad, Ciudad de Trujillo,
2022. Para lograrlo se realiz6 un estudio correlacional realizado con una muestra de
266 personas sobre los clientes de la base de datos Nicola pizza, donde pudo
mostrar que la correlacion es moderada, dando un coeficiente de correlacion Rho
Spearman de 0,576 y significacion bilateral. 0.000, por lo que se acepta la hipotesis

nula que demuestra que el marketing digital se relaciona significativamente con el
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posicionamiento de marca Pico Nicola en la nueva situacién de normalidad, Ciudad

de Trujillo, 2022.

Cordoba, 2019 en una investigacion titulada: “Promocion del marketing y el
posicionamiento”, se menciona que: el objetivo general fue evaluar la promocién
del marketing y su relacion con la ubicacion de la institucion educativa San Juan
Maria Vianney, Chiclayo, 2017 entre las teorias que sustentan la investigacion.
famoso Philip Kaotler, el tipo de estudio fue descriptivo, disefio no experimental, se
entrevistd a una muestra de 103 padres de familia en un punto para determinar el
nivel de percepcion de posicionamiento y marketing de promocion. Se encontrd
relacion entre las variables de promocién de marketing y la colocacion de la
institucion educativa de San Juan Maria Viannney, se encontrd un coeficiente de
correlacion alto y positivo de (0.83). La relacion entre las variables se confirma por

la significancia de la prueba de hipétesis, para lo cual Sig. bilateral =0,00 < 0.05.

Ramos y Neri (2022), en una investigacion titulada: “Las 4 ces del marketing y su
relacion con el posicionamiento de marca”, se menciona que: la devastacion del
COVID-19 puede haber dafiado al sector de la restauracion y afines, que lucha por
encontrar las necesidades de nuevos clientes con herramientas y canales mas
eficientes para recuperar el mercado. Con base en esta condicion, el propdsito de
este estudio fue investigar la relacion entre las C del marketing y el
posicionamiento de la marca Sabora utilizando un enfoque cuantitativo,
correlacional y no experimental. disefio de corte cruz La poblacion de estudio
consistio en 300 clientes, 169 de los cuales fueron seleccionados al azar y se les

administro un cuestionario de escala Likert de 36 puntos. Con los datos obtenidos y
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la correlacion Rho de Spearman se confirmo la hipétesis de los autores y se obtuvo
una correlacién positiva y moderada de 0,657, es decir, los resultados demostraron
que las C del marketing tienen una relacion positiva y directa con el
posicionamiento de marca, y que, si se usa con moderacion, el posicionamiento de

la marca Sabora se presenta de la misma manera que la regién de Huacho en Perd.

Figueroa, Toala y Quifionez (2020), en una investigacion titulada: “EIl Marketing
Mix y su incidencia en el posicionamiento comercial de las Pymes”, se menciona
que: el objetivo es conocer sobre el marketing mix y sus cuatro ejes principales,
como son las denominadas 4P's (producto, precio, plaza, promocién) y sus efectos
en las PYMES del canton Petro Carbon, el desarrollo de las diferentes actividades
econOmicas. En el pais, las empresas tratan de mantenerse en el mercado creando
competitividad a través de la publicidad, al mismo tiempo que atraen a diversos
consumidores para aumentar sus recursos econdémicos y su produccion. Por otro
lado, las PYMES son uno de los mayores empleadores del Ecuador y sus distintas
ciudades. En definitiva, el marketing mix es un coctel de imaginacion, ilusion,
innovacion e identificacion de necesidades fidelizacién y medicion abierta y en

continua actualizacion.

Garcia, et al,. (2022), en una investigacion titulada: “Reinventando la empresa a
través del marketing mix”, se menciona que este articulo es una revision sistematica
de la literatura sobre como se pueden aplicar estrategias de marketing diferentes a
la transformacion empresarial. Este trabajo pretende responder a las preguntas:
¢Qué contexto tenemos ante nosotros? ;Qué herramientas de marketing se deben

implementar para reinventar su negocio? Una encuesta exhaustiva de bibliografias
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publicadas sobre marketing mix corporativo analizé estudios entre 2017 y 2022 con
un enfoque cualitativo. Los articulos revisados consideran diferentes criterios,
enfoques y estrategias con fines comerciales. Los resultados muestran que la
mezcla de mercado tiene un efecto significativo en la reinvencion de empresas en
diferentes regiones. Todo esto se basa en el analisis y conexion que debe existir
entre la estrategia y la estructura organizacional, incluyendo herramientas
esenciales para reinventar la empresa, dandole la oportunidad de incrementar las
ventas. Y es asi como convierte metas en resultados en un mercado altamente

competitivo.

Santisteban y Escobar (2021), en una investigacion titulada: “La mezcla del
marketing y la satisfaccion del cliente en la Unidad Educativa Particular
Redemptio, Jipijapa, Manabi, Ecuador”, se menciona que: el propdsito de este
estudio fue medir la satisfaccion de los clientes con el marketing mix de
Redemptio, una unidad privada de capacitacion ubicada en la ciudad de Jipijapa,
provincia de Manabi. El estudio es de tipo descriptivo exploratorio. El disefio fue
no experimental y transversal. La poblacion fue de 08 representantes legales de la
unidad educativa privada Redencion. El sitio web Asesoria Econdmica y Marketing
S calcul6 una muestra de 199 padres de familia de la linea base del programa de
Bachillerato General Unificado con un margen de error de 5 y un nivel de confianza
de 95. A. (2009). Se utilizo un cuestionario de 25 puntos con categoria de respuesta
en escala de Likert. Su confiabilidad fue determinada por el coeficiente alfa de
Cronbach, con un resultado de 0.91. El resultado fue satisfaccion con la calidad del

servicio educativo, precio, ubicacion, publicidad, promocion, relaciones publicas y
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la interaccion de las plataformas educativas; actitud y aptitud personal; tiempo de
espera y capacidades fisicas. La conclusion es que el marketing mix ha llegado a un
nivel muy satisfactorio y satisfactorio, los clientes lo evaluan bien en las
dimensiones de producto, precio, plaza, campafias, personas, procesos y entorno
fisico, lo que indica un servicio de capacitacion eficaz. mantenerse en el mercado y

tomar decisiones para mejorar la educacion.
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Definicion de la variable Marketing Mix

El marketing mix se basa en las populares 4P’s, que segin su significado
anglosajon corresponden a Product (Producto), Precio (Price), Place (Distribucion)
y Promocion (Publicidad). De acuerdo con la mezcla de marketing, una empresa
debe utilizar estas cuatro variables para lograr sus objetivos comerciales. Pero para
tener éxito, estos cuatro elementos deben trabajar juntos en una estrategia comercial

comun. (Bruner, 2016).

Segun Molineri y Cervera (2016), la escuela de marketing estratégico, (Zinkhan,
Pereira, 199) es el ultimo paso en el desarrollo del pensamiento de marketing. En
este sentido, De la Antonia (2019, p. 105) Cred una serie de ideas de marketing que
comenzaron con la fase clasica y continuaron durante la fase de la escuela de
gestion. En la fase de planificacion adaptativa y estratégica y culminé en la fase de
pensamiento proactivo y estratégico. Desde la década de 1980, se ha argumentado
que existe una superposicion entre la estrategia de marketing y la estrategia
comercial porque el entorno externo de la empresa es inestable, puede ser
controlado por marketing y la evaluacion del consumidor debe ser rentable, ser

rentable para la empresa a largo plazo (Renau, 1985

Cordoba (2019, pp. 27-51) sostiene que la definicion de estrategia corporativa,
estrategia comercial y objetivos de inversion precede logicamente al nivel
estratégico de la estrategia de marketing. La estrategia de marketing esta integrada
en la implementacion de la estrategia general que cubre todas las actividades de la

empresa.
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Segun O'Shaughnessy (2018, pp. 51-89), describir la estrategia de marketing es el
sexto paso en el desarrollo de un plan de marketing. La fase de elaboracién del plan
de marketing es: determinacién inicial de los objetivos de marketing, analisis de
una descripcion general de la situacion histérica (recopilacion de los principales
hechos para analizar la situacion actual desde el prisma de los objetivos
previamente fijados, interpretacion de los datos obtenidos para determinar la
situacion actual, calculo de la brecha de disefio (brecha. Determinar la diferencia
entre lo esperado y lo que puede suceder si no se toman ciertas acciones), analisis
de problemas (identificar acciones necesarias que causan errores de disefio),
encontrar acciones estratégicas que correspondan a estrategias necesarias, evaluar
estrategias elegir la mas adecuada a la situacion Estrategias y planes de
contingencia que permitan alternativas de estrategia en el futuro (risas si es

necesario).

Lambin (2018) distingue el marketing estratégico del marketing funcional. El
marketing estratégico examina la relacion entre los mercados y los productos para
determinar la rentabilidad del mercado. También desarrolla una estrategia para un
mercado rentable. Mira a lo lejos. ElI marketing funcional incorpora informacion
estratégica de marketing en la mezcla de marketing. Echar un vistazo. Kotler (2000,
p. 283) afirma que los nodos de marketing estratégico incluyen segmentacion,
focalizacion y posicionamiento. En cuanto al contenido de las estrategias de

marketing,

O'Shaughnessy (2018, pp. 89-93) considera que deben incluir: establecimiento de

objetivos, eleccion de oportunidades de crecimiento (productos de mercado) u otros

Pag.
22

Altamirano Abanto D



LAS ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX EN EL
1 UPN POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA DE

UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE MUEBLES ARTESANALES DE LA FAMILIA "HUACCHA",
DEL DISTRITO DE NAMORA - CAJAMARCA, 2020

objetivos de inversion, definicion de estrategias estratégicas, estrategias basicas de
segmentacion y apoyo a la marca. . estrategias. O'Shaughnessy (2018, 89. Ipp.).
Segun él, el contenido de la estrategia de marketing debe expandirse sobre esta
férmula. La estrategia de marketing implica una comprension amplia de cémo se
deben asignar y distribuir los recursos para tener éxito en el mercado. “El contenido
de la estrategia de marketing debe ser capaz de mostrar como los elementos basicos
de la oferta de la empresa (producto, precio, promocion y distribucion) son
administrados y combinados para lograr los objetivos de la empresa”
(O'Shaughnessy, 2018, p. 89). Segun Kotler (2000, p. 7), una mezcla de marketing
es un conjunto de herramientas de marketing que utiliza una empresa para lograr
objetivos comerciales relacionados con su publico objetivo. Segin Vallet y
Frasquet (2015, p. 26), el marketing mix es “un conjunto de variables, herramientas
0 instrumentos que pueden ser controlados o estan a disposicion de un gerente de
marketing que coordina, controla, manipula o integra el marketing con un programa
y tiene los siguientes objetivos: generar, lograr o influir en una respuesta deseada en
el mercado objetivo, lograr los objetivos de marketing de la empresa o satisfacer al

mercado objetivo.

El término mezcla de marketing fue introducido por Borden y Culliton. La
clasificacion mas comdn es la de McCarthy. Los componentes de la formula del
marketing mix deben cambiarse segun los autores del estudio de concepto. Segun
diversas propuestas, las variables del marketing mix pertenecen a las 4P (producto,
precio, distribucion y comunicacion), pero los parametros de las variables son

diferentes: investigacion de mercado (Borden), empaque (Nickels, Jolson), servicio

Pag.
23

Altamirano Abanto D



1

LAS ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX EN EL

ulu!vglﬂ POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA DE
PRIVADA

DEL NORTE MUEBLES ARTESANALES DE LA FAMILIA "HUACCHA",

DEL DISTRITO DE NAMORA - CAJAMARCA, 2020
al cliente (Lovelock). ), Relaciones Publicas (Mindak, Fine), Actores, Proceso y

Evidencia (Explosiones, Bitner, Magrath, Collier, Rafig, Ahmed), Gente (Judd),
Servicio y Ventas (Davies, Brooks), Servicio, Proceso y Gente (Christopher, Payne,
Ballantine, Palmer), campafas dirigidas (Waterschot, Van den Bulte), personas y
pantallas (Ellis, Mosher). Goldsmith recomienda las 8 Ps, que afiade una adaptacion

de las 7 Ps de Boom y Bitner.

Bruner propuso las cuatro C: concepto, precio, canal y comunicacion. Estas cuatro
variables se superponen en la vista, y se incluyen en la orientacion al mercado. A

diferencia de las 4P, que estan disefiadas para la produccién.

Kotler adopté como criterio de clasificacion los criterios de desempefio de las
funciones generales de marketing. Las principales variables reportadas fueron: la
comunicacion, producto, precio y distribucién. El kit de herramientas de marketing
es una herramienta eficaz para desarrollar un plan de marketing que aprecia que los
ingredientes tienen diferentes efectos en relacion con el contexto en el que estan
asociados. La definicién original deberia conservar su posicién en el concepto de
Borden. Y sobre todo en el entorno actual, donde manda el consumidor

posmoderno (Vallet, Frasquet, 2015, p.39).
Precio

Esta variable especifica informacion sobre el precio del producto al que la empresa
lo ofrece en el mercado. Este elemento es muy competitivo en el mercado porque
tiene un poder significativo sobre el consumidor y ademas es la Gnica variable que
genera ingresos. El ajuste de precios afecta toda la estrategia de marketing, asi

como la demanda del producto. A esto se le Ilama elasticidad precio de la demanda.
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Asimismo, al determinar el precio de venta, también es importante considerar el
valor psicolégico que ofrece el producto. Otros factores importantes son los costos

de produccion. (O'Shaughnessy, 2018, p. 102).
Producto

Esta variable incluye tanto el producto en si (producto principal) que satisface una
necesidad especifica, como todos los elementos/servicios que completan el
producto en si. Estos elementos pueden incluir: embalaje, servicio al cliente,
garantia, etc. La empresa también debe identificar el ciclo de vida del producto para
que la demanda aumente cuando disminuya. Cabe sefialar que cuando se habla de
productos, se incluyen productos tangibles e intangibles como los servicios.

(Malhotra, 2018).

Distribucion

Esta variable analiza los canales por los que se mueve el producto desde el
momento de su creacidn hasta que llega al consumidor. Ademas, también podemos
hablar de almacenes, puntos de venta, relaciones con los intermediarios, su
capacidad, etc. EI empleador debe cuidar la gestion integral del inventario para
garantizar la suficiencia del inventario. Ademas, el modelo de negocio influye

decisivamente en la distribucion del producto. No es lo mismo una tienda fisica que

una tienda online. (Bruner, 2016).
Campafia

Promocién del producto analiza todos los esfuerzos de la empresa para dar a

conocer el producto y aumentar las ventas al publico, tales como publicidad,
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relaciones publicas, localizacion del producto, etc. Una gran parte de la estrategia
de promocion de ventas implica analizar el retorno de la inversion o el retorno de la
inversion. ROI. Es decir, si la inversion en redes sociales o publicidad televisiva
reportd ingresos. Modelo de mezcla de marketing 4P y 7P. En general, la estrategia
de mezcla de marketing se refiere a 4P. Sin embargo, cuando se habla de servicios
maés que de productos, es comun ver el modelo 7Ps. Ademas de las 4P's originales
de Precio, Producto, Distribucion y Promocion, Personas (Personas), Proceso
(Proceso) y Evidencia (Evidencia fisica). EI primero de estos aspectos, las personas,
corresponde a factores como los empleados y la cultura empresarial. Los empleados
y su cultura definen el servicio prestado. Por otro lado, el propdésito del proceso es
identificar como se consume o utiliza el servicio y verificar que el proceso de
entrega del servicio se adapte al negocio para maximizar los beneficios.
Finalmente, hay evidencia fisica. Todos los servicios tienen elementos fisicos,
aunque sean intangibles. Desde archivos digitales hasta documentos en papel como

facturas, cada servicio tiene un componente fisico. (Bruner, 2016).
Posicionamiento comercial

Janiszewska (2012), menciona que desde un punto de vista empresarial (0 incluso
personal, si queremos construir nuestra Marca Personal y diferenciarnos), lo
importante, casi podriamos decir que lo mas importante desde un punto de vista de
marketing, es que una empresa encuentre donde ubicarse dentro de un mapa de
posicionamiento. Dicho con otras palabras, que encuentre su lugar en el mercado.
Que sepa donde esta ella, donde esta la competencia, y donde deberia estar para

diferenciarse a ojos de los demas. Si queremos diferenciarnos:
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Primero, hemos de ubicarnos en el mapa, a nosotros y a toda nuestra competencia.

Segundo, hemos de comprobar que no estamos en un cuadrante malo, un lugar

incoherente o mediocre.
Tercero, debemos huir de los espacios que ya estdn muy saturados de competencia.

cuarto, hemos de detectar los espacios desocupados y analizar si podrian ser un
buen lugar donde ubicarnos, ya que un espacio desocupado es un ‘“nicho de

mercado” donde no hay competencia.

Quinto, hemos de decidir donde queremos estar en el futuro para diferenciarnos de
la competencia y para, a partir de ahi, desarrollar coherentes politicas de marketing

mix (producto, precio, comunicacion y distribucion).

Las zonas buenas y las zonas malas de un mapa de posicionamiento

Pracio (+)

Cuadrante 3

Ml pracks:
Abm eabzed

e l:.] _-_ e {+:I

Cuadranie 1

o

Precio (-} ——
Larripa (2018)
Para Larripa (2018), Estar en los extremos de la diagonal no es malo, a pesar de lo
que a priori pueda parecer. No es malo ser considerado tener producto muy caro, si

en paralelo el producto es considerado de alta calidad. Estar en el cuadrante

superior derecho (3), alto precio-alta calidad, es bueno, y es donde quieren
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posicionarse todas las marcas de alto standing que lanzan productos exclusivos de
alto precio. Lo importante, en este caso, es que los consumidores consideren que la
calidad del producto es lo suficientemente buena como para justificar el alto precio.
Estar posicionado en este cuadrante, ademas, conlleva una ventaja psicologica: las
ahi situadas son consideradas marcas o productos aspiracionales, que los
consumidores desean tener, y el resto de las marcas desea imitar. Se aspira a
tenerlas pues se considera que conseguirlas (o exhibirlas) es sinébnimo de éxito
social. Y recordemos que una de las necesidades bésicas de los humanos, segln
Maslow, es el reconocimiento social. Por otra parte, estar en el otro extremo de la
diagonal, en cuadrante inferior izquierdo (1) no es necesariamente malo, a pesar de
lo que a priori pueda parecer. Evidentemente no encontraremos ahi marcas
aspiracionales, pero si marcas que resisten bien las crisis econémicas. Es donde
colocamos a los productos de peor calidad...pero también de méas bajo precio. Si
entramos a un bazar chino, por ejemplo, a comprar un paraguas por tres euros,
sabemos que corremos un gran riesgo de que no nos dure mucho tiempo. Pero lo
aceptamos: adquirimos un producto que sabemos que es de baja calidad, pero
pagando un precio muy bajo. Una buena relacién calidad-precio. Y lo hacemos
porque, en ese momento, lo que queremos es que nos salve del chaparrén que esta
cayendo. Y, de modo asequible, cumple su papel. (No pedimos mas?, pues
perfecto. Lo peor, evidentemente, es estar en el cuadrante superior izquierdo (2). Es
donde colocamos aquellos productos o marcas de alto precio y que, en cambio,
consideramos de baja calidad. ¢Y las hay? Por supuesto. Demasiadas. A menudo,
hay marcas que acaban en ese cuadrante sin querer, simplemente porque no han

estado al tanto de la evolucion del mercado. O bien porque no han sabido mejorar el
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propio producto, o porque no se han dado cuenta de la aparicion de competidores
maés baratos. Estar en el centro del mapa, a pesar de lo que pueda parecer, no es
nada bueno. Pese a que significa un perfecto equilibrio entre calidad y precio, no
deja de ser un lugar gris. Es donde mentalmente colocamos a marcas o productos
que no percibimos ni caros ni baratos, ni buenos ni malos. No destacan por nada.
Son mediocres. El objetivo de las marcas que son ubicadas en una situacion central
debe ser re-posicionarse para diferenciarse y ser visibles a ojos de los
consumidores. Lo mejor de todo es estar en el cuadrante inferior derecho (4). Son
aquellos productos de bajo precio que consideramos, en cambio, que para lo que
cuestan, tiene una méas que aceptable calidad, o incluso mucha calidad. En ese
cuadrante es donde situariamos los chollos. Es donde posicionariamos a marcas
como Decathlon, Ikea...empresas que ofrecen productos de precio medio-bajo,

pero calidad medio-alta.
Justificacion de la investigacion

Justificacion tedrica: Con la presente investigacion se busca reducir la brecha
tedrica entre las estrategias del marketing mix y el posicionamiento comercial,
debido a los resultados obtenidos se puede apreciar que la base teérica de otras

investigaciones incide en la presente investigacion.

Justificacion  metodoldgica: La  presente  investigacion se  justifica
metodoldgicamente debido al método con el cual se investiga, con un instrumento
disefiado con buenas bases teoricas y validad estadisticamente, asi como por juicio
de expertos garantiza el control de objetivos y resultados obtenidos, asi mismo

puede ser replicable en otras investigaciones dentro del area de estudio.
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Justificacion practica: Mediante la presente investigacion se pretende cambiar la

realidad del ambito de estudio desde el punto de vista descriptivo correlativo.

Pag.
30

Altamirano Abanto D



LAS ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX EN EL
1 UPN POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA DE

UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE MUEBLES ARTESANALES DE LA FAMILIA "HUACCHA",
DEL DISTRITO DE NAMORA - CAJAMARCA, 2020

1.2. Formulacion del problema
1.2.1 Problema general

- ¢Cuél es la relacion entre las estrategias del marketing mix y el
posicionamiento comercial en la empresa de muebles artesanales de la

familia “Huaccha”, del Distrito de Namora — Cajamarca, 2023?

1.2.2 Problemas especificos

¢Cudl es la relacion entre el producto y el posicionamiento comercial de la
empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de

Namora — Cajamarca, 2023?

- ¢Cual es la relacion entre el precio y el posicionamiento comercial de la
empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de

Namora — Cajamarca, 2023?

- ¢Cual es la relacién entre la distribucion y el posicionamiento comercial de
la empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de

Namora — Cajamarca, 2023?

- ¢Cuél es la relacién entre la promocion y el posicionamiento comercial de la
empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de

Namora — Cajamarca, 2023?
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1.3. Objetivos
1.3.1 Objetivo general

- Determinar la relacion de la estrategia del marketing mix en el
posicionamiento comercial de la empresa de muebles artesanales de la

familia “Huaccha”, del Distrito de Namora — Cajamarca, 2023.
1.3.2 Objetivo especificos

- Determinar la relacion entre las estrategias del marketing mix y el
posicionamiento comercial de la empresa de muebles artesanales de la

familia “Huaccha”, del Distrito de Namora — Cajamarca, 2023.

- Determinar la relacién entre el precio y el posicionamiento comercial de la
empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de

Namora — Cajamarca, 2023.

- Determinar la relacién entre la distribucién y el posicionamiento comercial
de la empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito

de Namora — Cajamarca, 2023.

- Determinar la relacién entre la promocion y el posicionamiento comercial
de la empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito

de Namora — Cajamarca, 2023.
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1.4. Hipbtesis
1.3.1 Hipotesis general

- Las estrategias del marketing mix estan relacionadas con el posicionamiento
de la empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito

de Namora — Cajamarca, 2023.
1.3.2 Hipotesis especificas

- El producto se relaciona con el posicionamiento de la empresa de muebles
artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de Namora — Cajamarca,

2023.

- El precio se relaciona con en el posicionamiento de la empresa de muebles
artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de Namora — Cajamarca,

2023.

- La distribucién se relaciona con en el posicionamiento de la empresa de
muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de Namora —

Cajamarca, 2023.

- La promocién se relaciona con en el posicionamiento de la empresa de
muebles artesanales de la familia “Huaccha”, del Distrito de Namora —

Cajamarca, 2023.
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CAPITULO Il: METODOLOGIA

La presente investigacion al contar con un instrumento de recoleccion cuantitativo
en escala de Likert y buscar cumplir con los objetivos de manera numérica presenta un
enfoque cuantitativo debido que hara uso de la estadistica descriptiva e inferencial.
(Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014). Por tal motivo la presente investigacion es el del

tipo cuantitativa.

Debido en la presente investigacion se pasa por los niveles descriptivo e inferencial
la investigacion presentada tiene un alcance explicativo, por lo que se dice que van mas
alla de la simple descripcion de un concepto o fendmeno o de establecer una relacion entre
variables por lo que van dirigidos a responder por las causas de los eventos o fendmenos.

(Garcia, 2016).

El disefio de la presente investigacion corresponde al correlativo debido que se
llegara a relacionar las variables de manera independiente y acorde a la realidad

presentada. (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

O—ps

M: Muestra

O1.: Estrategias de Marketing Mix

O2: Posicionamiento comercial

r: Relaciéon entre las variables
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En estadistica, una poblacion es un conjunto de elementos o eventos similares que
son de interés para alguna pregunta o experimento. Una poblacion estadistica puede ser un
grupo de objetos existentes o un hipotética y potencialmente infinito grupo de objetos
concebidos como una generalizacion de la experiencia. (Anderson, 2008). En tal sentido la
presente investigacion cuenta con una poblacion promedio anual de 360 clientes, lo que

corresponde a una poblacion finita.

Una muestra aleatoria simple de tamafio “n” de una poblacion finita de tamafio N es
una muestra seleccionada de manera que cada posible muestra de tamafio “n” tenga la
misma probabilidad de ser seleccionada. (Anderson, 2008).

Tabla 1

Tabla de calculo de la muestra

n Tamaiio de muestra buscado 269
N tamafio de la poblacion 360
z parametro estadistico (90% z=1.645;95% z=1.96; 99% z=2.576) 1.96
e error de estimacidon maximo aceptado (3%) 0.03
P probabilidad de ocurrencia (0.5) 0.5
q probabilidad de no ocurrencia (0.5) 0.5

La tabla 1 muestra el calculo de la muestra a partir de una poblacion anual
promedio de 360 clientes, se observa que el calculo de la muestra se encuentra al 95% con
un error maximo del 3% para no incurrir en error cientifico, asi mismo se considera 50%

de carécter de ocurrencia y 50 % de caracter de no ocurrencia.

Una encuesta es un método de aplicar un cuestionario a una muestra de personas.
Las encuestas proporcionan informacién sobre las opiniones, actitudes y comportamiento

de los ciudadanos.
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Como instrumento se utilizo el cuestionario, una encuesta es un metodo de aplicar
un cuestionario a una muestra de personas. Las encuestas proporcionan informacién sobre

las opiniones, actitudes y comportamiento de los ciudadanos. (Anderson, 2008).

La investigacion se aplica a la necesidad de probar una hipdtesis o encontrar una
solucién a un problema, y de identificar e interpretar, de la manera mas metodica posible,

un cuerpo de evidencia que pueda cumplir un propdésito declarado.

El procedimiento que sigue la presente investigacion consiste en el analisis
documentario para poder determinar la poblacién y el estado de la empresa, los
instrumentos en un inicio fueron validados en base a una prueba piloto de 15 clientes
obtenido un ala de Cronbach mayor a 0.70, dicho instrumento también ha sido
debidamente validado por juicio de expertos con investigadores universitarios en el area de
investigacion, metodologia y especialidad. Luego de la validacion se procedié a la
aplicacion de dicho instrumento de manera virtual para la recoleccion de datos.

(Hernédndez, Ferndndez y Baptista, 2014).

La ética es fundamental para la integridad cientifica. Se requiere que el investigador
tenga un estado de &nimo que considere plenamente las consecuencias de su investigacion
y una intencién sincera de evitar perjudicar a los elementos de estudio y al resto de la
sociedad, en tal sentido, el consentimiento debe ser informado, debido a que la presente
investigacion cuenta con datos reales, se presenta una solicitud dirigida al gerente de la
empresa para poder brindar su consentimiento de aplicacion del instrumento hacia sus
clientes, asi mismo los clientes han sido informados de dicha investigacion procurando
brindar los datos de manera mas asertiva posible. La privacidad y proteccion de datos en la

presente investigacion cuentan con los parametros de proteccion al usuario y la empres es
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por ello que cada encuesta es ano6nima asi mismo los datos recolectados seran solo

difundidos en el presente estudio.
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CAPITULO IIl: RESULTADOS
3.1. Estadistica descriptiva de instrumentos
Para poder llegar al nivel inferencial y poder lograr los objetivos planteados en la
presente investigacion es necesario el analisis descriptivo de las frecuencias en cada
uno de los instrumentos es por ello el desarrollo de las siguientes tablas y graficos.

Tabla 2

Pregunta 1. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", presenta
productos de muebleria surtidos y de variedad

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
1 48 17,8 17,8 17,8
2 42 15,6 15,6 33,5
S
T>ri 3 65 24,2 24,2 57,6
4 54 20,1 20,1 77,7
5 60 22,3 22,3 100,0
Total 269 100,0 100,
0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha", como se deja
ver que hay un 57.6% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta
neutral.
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Figura 1.

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 1.

1La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", presenta productos de muebleria surtidos y de
variedad

Frecuencia

Nota: El presente gréfico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la

pregunta 1.
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Tabla 3

Pregunta 2. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", presenta

buen stock de productos de muebleria

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
1 61 22,7 22,7 22,7
2 35 13,0 13,0 35,7
=
T>r5 3 63 23,4 23,4 59,1
4 57 21,2 21,2 80,3
5 53 19,7 19,7 100,0
Total 26 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha", como se deja
ver que hay un 59.1% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 2

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 2.

2La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", presenta buen stock de productos de muebleria

Frecuencia

Nota: El presente grafico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la

pregunta 2.
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Tabla 4

Pregunta 3. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", presenta

sus precios acordes al mercado actual

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
1 50 18,6 18,6 18,6
2 44 16,4 16,4 34,9
o
S 3 54 20,1 20,1 55,0
P
4 57 21,2 21,2 76,2
5 64 23,8 23,8 100,0

Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha", como se deja
ver que hay un 55% de los usuarios consideran que la atencién va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 3

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 3.

3La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", presenta sus precios acorde al mercado actual

Frecuencia

Nota: El presente gréfico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la

pregunta 3.
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Tabla 5
Pregunta 4. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", prevee

sus precios acordes al mercado actual

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
1 48 17,8 17,8 17,8
2 56 20,8 20,8 38,7
3 63 23,4 23,4 62,1
o
S
@
>
4 59 21,9 21,9 84,0
5 43 16,0 16,0 100,0

Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha", como se deja
ver que hay un 62.1% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 4

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 4.

4La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha”, prevee sus precios acorde al mercado actual

Frecuencia

Nota: El presente gréfico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la
pregunta 4.
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Tabla 6

Pregunta 5. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha",

proporciona buen servicio de transporte para su mercaderia

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
1 54 20,1 20,1 20,1
2 59 21,9 21,9 42,0
3 56 20,8 20,8 62,8
o
S
T
>
4 50 18,6 18,6 81,4
5 50 18,6 18,6 100,0
Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha”, como se deja
ver que hay un 62.8% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 5

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 5.

5La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha”, proporciona buen servicio de transporte para su
mercaderia

60

50

40

30

Frecuencia

20

Nota: El presente grafico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la
pregunta 5.
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Tabla 7

Pregunta 6. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha",

proporciona servicio de calidad al cliente

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
1 52 19,3 19,3 19,3
2 51 19,0 19,0 38,3
3 66 24,5 24,5 62,8
o
S
G
>
4 44 16,4 16,4 79,2
5 56 20,8 20,8 100,0

Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha", como se deja
ver que hay un 62% de los usuarios consideran que la atencién va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 6

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 6.

"6La empresa de muebles artesanales de la familia ""“Huaccha™", proporciona servicio de calidad al cliente

Frecuencia

Nota: El presente gréfico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la

pregunta 6.
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Tabla 8

Pregunta 7. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha™,

proporciona un centro de atencién al cliente

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
1 59 21,9 21,9 21,9
2 50 18,6 18,6 40,5
8 56 20,8 20,8 61,3
(©]
8
T
>
4 62 23,0 23,0 84,4
5 42 15,6 15,6 100,0

Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha”, como se deja
ver que hay un 61.3% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 7

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 7.

TLa empresa de muebles artesanales de la familia ""Huaccha

, proporciona un centro de atencién al cliente”

Frecuencia

Nota: El presente grafico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la

pregunta 7.
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Tabla 9
Pregunta 8. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", realiza

campafias de promocién para ofertar sus productos

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
1 50 18,6 18,6 18,6
2 53 19,7 19,7 38,3
3 52 19,3 19,3 57,6
o
S
S
>
4 52 19,3 19,3 77,0
5 62 23,0 23,0 100,0

Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha", como se deja
ver que hay un 57.6% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 8

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 8.

"8La empresa de muebles artesanales de la familia ""'Huaccha
sus productos

, realiza camparias de promocion para ofertar
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Nota: El presente gréfico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la

pregunta 8.
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Tabla 10

Pregunta 9. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", realiza

campafias de promocidn para consignar a sus clientes

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
1 50 18,6 18,6 18,6
2 57 21,2 21,2 39,8
3 50 18,6 18,6 58,4
o
S
G
>
4 55 20,4 20,4 78,8
5 57 21,2 21,2 100,0

Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha”, como se deja
ver que hay un 58.4% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 9

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 9.

9La empresa de muebles artesanales de la familia ""Huaccha"", realiza camparias de promocion para
consignar a sus clientes"
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Nota: El presente grafico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la

pregunta 9.
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Tabla 11

Pregunta 10. La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", exhibe

todos sus modelos y disefios de muebles en distintos centros de acopio y

mercados
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
1 54 20,1 20,1 20,1
2 51 19,0 19,0 39,0
3 62 23,0 23,0 62,1
o
S
T
>
4 49 18,2 18,2 80,3
5 53 19,7 19,7 100,0
Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados
obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha", como se deja
ver que hay un 62.1% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 10

Diagrama de barras resultados obtenidos pregunta 10.

10La empresa de muebles artesanales de la familia "Huaccha", exhibe todos sus modelos y disefios de
muebles en distintos centros de acopio y mercados

G0

40

Frecuencia

20

Nota: El presente grafico de barras muestra las frecuencias de los resultados
obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la

pregunta 10.
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Tabla 12

Posicionamiento comercial

LAS ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX EN EL
POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA DE
MUEBLES ARTESANALES DE LA FAMILIA "HUACCHA",

DEL DISTRITO DE NAMORA - CAJAMARCA, 2020

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido
1 49 18,2 18,2 18,2
2 57 21,2 21,2 39,4
3 49 18,2 18,2 57,6
o
S
©
>
4 57 21,2 21,2 78,8
5 57 21,2 21,2 100,0
Total 269 100,0 100,0

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y porcentajes de los resultados

obtenidos en la base de datos clientes encuestados de la familia "Huaccha”, como se deja

ver que hay un 57.6% de los usuarios consideran que la atencion va desde muy mala hasta

neutral.
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Figura 11

LAS ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX EN EL
POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA DE
MUEBLES ARTESANALES DE LA FAMILIA "HUACCHA",
DEL DISTRITO DE NAMORA - CAJAMARCA, 2020

Diagrama de barras resultados obtenidos en cuanto al posicionamiento comercial.

60
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Frecuencia

20

Posicionamiento comercial

Nota: El presente grafico de barras muestra las frecuencias de los resultados

obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto al
posicionamiento comercial.

Tabla 13

Resumen estadistico descriptiva

Estadisticos

10La
empresa de
"fla muehles
empresade  8laempresa artesanales
1La empresa 3Laempresa  4Laempresa  Slaempresa "6La muehles de muehles de lafamilia
de muebles 2Laempresa de mushles de muehles de muebles empresa de 7La empresa artesanales artesanales "Huaccha",
artesanales de muehles artesanales artesanales artesanales mughles de mushles de la familia de la familia exhibe todos
de lafamilia artesanales de la familia de la familia de la familia artesanales artesanales "Huaccha™, "Huaccha™,  sus modelos
"Huaccha", de la familia "Huaccha", "Huaccha", "Huaccha", de lafamilia de la familia realiza realiza y disefios de
presenta "Huaccha", presenta sus prevee sus proporciona "Huaccha™, ""Huaccha™, campafas de  campafias de muebles en
productos de presenta precios precios huen servicio proporciona proporciona promocian promocian distintos
muehleria buen stok de acorde al acorde al de transporte senicio de un centro de para oferar para centros de
surtidosyde  productos de mercado mercado para su calidad al atencidn al sus consignar a acopioy Posicionamie
variedad mughleria actual actual mercaderia clients cliente” productos sus clientes” mercados nto comercial
] Valido 269 269 269 269 269 269 269 269 269 269 269
Perdidos 0 1) 1) 0 0 0 1) 0 0 0 1)
Media 3,13 3,02 315 2,97 2,94 3,00 2,82 3,00 3,04 2,99 3,06

Nota: La presente tabla muestra las frecuencias y promedio de los resultados

obtenidos en la Base de datos clientes encuestados de la familia “Huaccha” en cuanto a la
pregunta a las 11 preguntas del cuestionario.
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3.2. Estadistica inferencial y prueba de hipotesis

3.2.1 Relacion de la dimension Producto en el posicionamiento comercial
Tabla 14

Tabla prueba Rho- Spearman para la dimensién Producto y la variable posicionamiento

comercial.
Correlaciones
Posicionamiento
Producto comercial
Producto Correlaciéon de Pearson 1 ,095
Sig. (bilateral) ,012
N 269 269
Posicionamiento comercial ~ Correlacion de Pearson ,095 1
Sig. (bilateral) ,012
N 269 269

[l

Para realizar la correlacion de Sperman se elige un “p” valor de 0.05 para una significancia

bilateral y se plantean la siguiente hipétesis:
Ho: La dimension producto no se relaciona con la variable posicionamiento comercial.
Hi: La dimensién producto se relaciona con la variable posicionamiento comercial.

Resultado: Debido a que la significancia bilateral presenta un valor de 0.012 y este es

menor al valor “p” de 0.05, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alterna.
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3.2.2 Relacién de la dimensién Precio en el posicionamiento comercial
Tabla 15

Tabla prueba Rho- Spearman para la dimensiéon Precio y la variable posicionamiento

comercial.
Correlaciones
Posicionamiento
Precio comercial
Precio Correlacion de Pearson 1 -,018
Sig. (bilateral) ,048
N 269 269
Posicionamiento comercial ~ Correlacion de Pearson -,018 1
Sig. (bilateral) ,048
N 269 269

[T}

Para realizar la correlacion de Sperman se elige un “p” valor de 0.05 para una significancia
bilateral y se plantean la siguiente hipétesis:

Ho: La dimension precio no se relaciona con la variable posicionamiento comercial.
Hi: La dimensién precio se relaciona con la variable posicionamiento comercial.

Resultado: Debido a que la significancia bilateral presenta un valor de 0.048 y este es

menor al valor “p” de 0.05, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alterna.
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3.2.3 Relacién de la dimension Distribucién en el posicionamiento comercial
Tabla 16

Tabla prueba Rho- Spearman para la dimensién Distribucién y la variable posicionamiento

comercial.
Correlaciones
Posicionamiento
Distribucion comercial
Distribucion Correlacion de Pearson 1 ,021
Sig. (bilateral) ,037
N 269 269
Posicionamiento comercial Correlaciéon de Pearson ,021 1
Sig. (bilateral) ,037
N 269 269

w9

Para realizar la correlacion de Sperman se elige un “p” valor de 0.05 para una significancia
bilateral y se plantean la siguiente hipétesis:

Ho: La dimension distribuciéon no se relaciona con la variable posicionamiento comercial.
Hi: La dimensién distribucion se relaciona con la variable posicionamiento comercial.

Resultado: Debido a que la significancia bilateral presenta un valor de 0.037 y este es

menor al valor “p” de 0.05, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alterna.
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3.2.4 Relacién de la dimension Promocién en el posicionamiento comercial
Tabla 17

Tabla prueba Rho- Spearman para la dimension Promocién y la variable posicionamiento

comercial.
Correlaciones
Posicionamiento
Promocion comercial
Promocién Correlacion de Pearson 1 ,033
Sig. (bilateral) ,016
N 269 269
Posicionamiento comercial Correlacion de Pearson ,033 1
Sig. (bilateral) ,016
N 269 269

[7e}]

Para realizar la correlacién de Sperman se elige un “p” valor de 0.05 para una significancia

bilateral y se plantean la siguiente hipétesis:
Ho: La dimension promocion no se relaciona con la variable posicionamiento comercial.
Hi: La dimensién promocion se relaciona con la variable posicionamiento comercial.

Resultado: Debido a que la significancia bilateral presenta un valor de 0.016 y este es

menor al valor “p” de 0.05, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alterna.
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3.2.4 Relacion del Marketing mix en el posicionamiento comercial
Tabla 18

Tabla prueba Rho- Spearman para la variable Marketing mix y la variable posicionamiento

comercial.
Correlaciones
Posicionamiento
Marketing Mix comercial
Marketing Mix Correlacion de Pearson 1 ,048
Sig. (bilateral) ,043
N 269 269
Posicionamiento comercial Correlacion de Pearson ,048 1
Sig. (bilateral) ,043
N 269 269

w9

Para realizar la correlacion de Sperman se elige un “p” valor de 0.05 para una significancia
bilateral y se plantean la siguiente hipétesis:

Ho: La variable marketing no se relaciona con la variable posicionamiento comercial.
Hi: La variable marketing mix se relaciona con la variable posicionamiento comercial.

Resultado: Debido a que la significancia bilateral presenta un valor de 0.043 y este es

menor al valor “p” de 0.05, se rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alterna.
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CAPITULO IV: DISCUSION Y CONCLUSIONES

Discusion

Limitaciones de la presente investigacion, en cuanto al disefio metodolégico el investigador
en la presente investigacion actué como un observador con un enfoque transversal, cuyos
datos se obtuvieron en un solo instante de tiempo, en este tipo de estudios el investigador
solo realiza un breve diagnéstico de la realidad a estudiar mas no interviene o modifica la
actuacion de las variables, la data ofrecida por la clientela de la familia “Huaccha fue
limitante para poder acceder a todo el estudio”; es asi que la presente investigacién logra
sus resultados basado en la base de datos de los clientes de la familia Huaccha y asi

mismo un estudio en base a instrumentos creador por el investigador.

La investigacion del tipo cuantitativa recoge los datos a través de un cuestionario aplicado al
cliente de la empresa Muebles artesanales de la familia “Huaccha”, el cual ha sido validado
tanto por expertos como de manera estadistica, siendo el instrumento 6ptimo para su
respectiva aplicacion, una vez realizado la toma de datos se procedid al conteo respectivo
obteniéndose gran cantidad de frecuencias acumuladas hasta el nivel neutro de la escala de
Likert, siendo resultados similares a los obtenidos por Aguirre y Montalvan (2022), cuyos
datos descriptivos y conteo de frecuencias se ubican en mas del 50% hasta el nivel neutro
de la escala de Likert, da a entender que los usuarios de la marca Pizza Nicola presentan
caracteristicas similares en cuanto al acogimiento del marketing mix; por otro lado la
relacién de la dimensién estrategia presenta relacion directa y significativa con respecto al
posicionamiento comercial, cabe indicar que el posicionamiento de una empresa se
encuentra netamente ligado a la estrategia que emita el area de marketing, similar resultado
se obtuvo en la investigacion de Coérdoba (2019) quien afirma que efectivamente la
estrategia es fundamental para el posicionamiento comercial; en cuanto a la dimensién de
precio y posicionamiento comercial se puede apreciar que no siempre un bajo precio te
posiciona como producto si no que el cliente también sabe de calidad y la comparativa de
precio con calidad deben buscar un equilibrio, tomando la investigacién de Figueroa, Toala
y Quifionez (2020), se manifiestan dichos resultados donde el cliente no solo busca un bajo
costo para posicionar una marca si no que busca el equilibrio con la calidad; en la
dimension distribucién y posicionamiento comercial, el ambito logistico juega un papel
fundamental dentro de la investigacion debido que muchas marcas pueden ser demasiado
buenas pero por el tema de despacho y poca empatia con el cliente, estos pierden
oportunidades de posicionarse comercialmente, asi se manifiestan dichos resultados en
base a las investigaciones de Mero, Vanninen y Keranen (2023), la dimension de promocion

influye de manera directa con el posicionamiento comercial debido que los productos deben
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abastecerce de una jerarquia de marketing en cuanto a la promocion es por ello que su
posicionamiento se ve ligado a la difusién tanto de la empresa como del producto, de esta
manera consignar con sus clientes que peuden confiar en la marca, Ramos y Neri (2022);
para Sanchez (2020), Ramos y Neri (2022), Olivar (2021), el marketing mix influye directa y
significativamente en el posicionamiento comercial, la presente investigacion contrasta
dichas teorias con los resultados obtenidos en la prueba de hipotesis de las variables

rechazando la hipotesis nula con “p” valor menor a 0.05 y acercandose a que efectivamente

el marketing mix influye en el posicionamiento comercial.

Ramos y Neri (2022); la dimension producto y el posicionamiento comercial se relacionan
directamente en consecuencia la calidad del producto es fundamental para poder
posicionarse con el mercado, en el estudio de Ramos y Neri se utilizd un cuestionario con
escala de Likert bajo una metodologia cuantitativa, la dimension producto y posicionamiento
comercial obtuvo un Rho de Pearson mayor a cero lo que indica que la relacion entre
ambas es directamente proporcional, el estudio estuvo precedido por un disefio correlativo
de similares caracteristicas al estudio actual, el instrumento utilizado en el estudio de
Ramos y Neri fue también disefiado por los autores y aplicado a su realidad, en comparativa
al realizar las pruebas estadisticas, tanto el estudio de Ramos y Neri con el presente estudio
tienen tendencias similares en cuanto a la proporcionalidad.

Sanchez (2021); precio y posicionamiento comercial se relacionan de manera inversa, se
menciona que el presente fendmeno es comun debido que cuando se logra el
posicionamiento comercial bajar el precio es una mala idea de competiciéon en el mercado,
en el estudio de Sanchez se utiliz6 un cuestionario con escala de Likert bajo una
metodologia cuantitativa, la dimension precio y posicionamiento comercial obtuvo un Rho de
Pearson menor a cero lo que indica que la relacion entre ambas es inversamente
proporcional, el estudio estuvo precedido por un disefio correlativo de similares
caracteristicas al estudio actual, el instrumento utilizado en el estudio de Sanchez fue
también disefiado por el autor y adaptado a su realidad, en comparativa al realizar las
pruebas estadisticas, tanto el estudio de Sanchez con el presente estudio tienen tendencias

similares en cuanto a la proporcionalidad.

Ramos y Neri (2022), distribucién y posicionamiento comercial presentan una relacion
directa debido que el servicio de distribucién juega un papel clave ya que muchas personas
toman su decision tomando en cuenta el flete o el traslado del producto, en el estudio de
Ramos y Neri se utiliz6 un cuestionario con escala de Likert bajo una metodologia
cuantitativa, la dimension distribucion y posicionamiento comercial obtuvo un Rho de
Pearson mayor a cero y de casi 1 lo que indica que la relacién entre ambas es directamente
proporcional, el estudio estuvo precedido por un disefio correlativo de similares

caracteristicas al estudio actual, el instrumento utilizado en el estudio de Sanchez fue
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también disefiado por el autor y adaptado a su realidad, en comparativa al realizar las
pruebas estadisticas, tanto el estudio de Ramos y Neri con se relaciona con el presente
estudio, salvo la relacion de Ramos y Neri es mas fuerte en comparacion con la presente
investigacion.

Mero, Vanninen y Keranen (2023), la dimensién de promocion influye de manera directa con
el posicionamiento comercial debido que los productos deben abastecerse de una jerarquia
de marketing, en el estudio de Mero, Vanninen y Keranen se utilizd6 un cuestionario con
escala de Likert bajo una metodologia cuantitativa, la dimension distribucién y
posicionamiento comercial obtuvo un Rho de Pearson mayor a cero lo que indica que la
relacién entre ambas es directamente proporcional, el estudio estuvo precedido por un
disefio correlativo de similares caracteristicas al estudio actual, el instrumento utilizado en el
estudio de Mero, Vanninen y Keranen fue también disefiado por el autor y adaptado a su
realidad, en comparativa al realizar las pruebas estadisticas, tanto el estudio de Mero,
Vanninen y Keranen con se relaciona con el presente estudio presentan un r muy bajo por

ende la linea de tendencia es similar.

Olivar (2021), el marketing mix influye directa y significativamente en el posicionamiento
comercial, la presente investigacion contrasta dichas teorias con los resultados obtenidos
en la prueba de hipétesis de las variables rechazando la hipétesis nula con “p” valor menor
a 0.05 y acercandose a que efectivamente el marketing mix influye en el posicionamiento
comercial, en el estudio de Olivar se utilizé un cuestionario con escala de Likert bajo una
metodologia cuantitativa, la dimension distribucidon y posicionamiento comercial obtuvo un
Rho de Pearson mayor a cero lo que indica que la relacién entre ambas es directamente
proporcional, el estudio estuvo precedido por un disefio correlativo de similares
caracteristicas al estudio actual, el instrumento utilizado en el estudio de Olivar fue también
disefiado por el autor y adaptado a su realidad, en comparativa al realizar las pruebas
estadisticas, tanto el estudio de Olivar con se relaciona con el presente estudio presentan

un r muy bajo por ende la linea de tendencia es similar.
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Figura 12

Comparativa de resultados Olivar Vs el presente estudio.
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Correlaciones

Posicionamiento
Marketmg Mix comercial

Marketing Mix

Posicionamiento comercial

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

N

Correlacion de Pearson
Sig. (bilateral)

N

1 ,048

,043

269 269

,048 1
,043

269 269

Nota: se muestran las resultas finales de olivar y el presente estudio como muestra

del coeficiente rho y la similitud de estudios.

Altamirano Abanto D

Pag.
68



LAS ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX EN EL
1 UPN POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA DE

UNIVERSIDAD
PRIVADA

DEL NORTE MUEBLES ARTESANALES DE LA FAMILIA "HUACCHA",
DEL DISTRITO DE NAMORA - CAJAMARCA, 2020

4.2. Conclusiones

e Se concluye en el presente estudio que el marketing mix se relaciona directamente en el
posicionamiento comercial, bajo un disefio cuantitativo y una prueba de spearman con
significancia bilateral menor a 0.05.

¢ Se concluye que la dimension producto se relaciona directamente en el posicionamiento

comercial asi manifiesta la prueba de hipétesis.

e Se concluye que la dimension de precio se relaciona inversamente en el posicionamiento

comercial asi manifiesta la prueba de hipétesis.

e Se concluye que la dimensién de distribucibn se relaciona directamente en el

posicionamiento comercial asi manifiesta la prueba de hipétesis.

e Se concluye que la dimension de promocion se relaciona directamente en el

posicionamiento comercial asi manifiesta la prueba de hipotesis.
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Anexo 01: Declaracién Jurada

*

DECLARACION JURADA DE AUTENTICIDAD / ORIGINALIDAD Y UPN
DE NO PLAGIO DE LA INVESTIGACION e

Yo, Diana Magali Altamirano Abanto , en mi condicion de egresado de la carrera de,
Administracion y negocios internacionales identificado con el DNI N® 48162467 y codigo
de estudiante NO0015777, dejo en constancia que el tema, contenido y datos utilizados
en mi investigacion titulada:"LAS ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX Y LA
INFLUENCIA EN EL POSICIONAMIENTOS COMERCIALL DE LA EMPRESA DE
MUEBLES ARTESANALES DE LA FAMILIA *HUACCHA “ , DEL DISTRITO DE
NAMORA-CAJAMARCA ,2023 " es producto de mi esfuerzo, aportes basados en mi
formacion académica y cumple con los criterios de autenticidad, originafidad y se
respetaron la autoria de las fuentes utilizadas, segin normas establecidas por la
universidad.

Declaro que soy autor en toda su extension de la presente investigacion, no incurriendo
en plagio o copia de ningupa naturaleza, como. tesis, libros, articulos cientificos,
memorias o similares, tanto de formatos fisicos o digitales publicados ante instituciones
académicas, profesionales, de investigacion o similares del ambito nacional e

internacional,

Dejo constancia que las citas y fuentes de informacién pertenecientes a otros autores
han sido debidamente citadas y referenciadas en la investigacion; asimismo, ratifico que
soy plenamente consciente del contenido integre de la investigacion y asumo la
responsabilidad ante la falta de ética o integridad académica seguin la normatividad de
los Derechos de Autor y lo dispuesto en el reglamento de la Universidad Privada del

Norte.
Cajamarca/Cajamarcal/20, de marzo del 2023
DNI:48162467
CODIGO DE DOCUMENTO F-COD2-P13-0001
FECHA DE VIGENCIA 06/01/2023 NUMERO VERSION 01 PAGINA Pégina 1 de 1
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Anexo 02: Instrumento y validacion

Variable

Dimension

Indicador

item Escala

Producto

Surtido

1La empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", presenta
productos de muebleria surtidos vy
de variedad

Stock

2La empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", presenta
buen stock de productos de
muebleria

Precio

Precio de
mercado

3La empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", presenta sus
precios acordes al mercado actual

Patron de
conducta del
mercado

4lLa empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", prevee sus
precios acordes al mercado actual

Distribucion

Costo de
transporte

5La empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", proporciona
buen servicio de transporte para su
mercaderia

Marketing Mix

Servicio al
cliente

Likert 1al 5
6La empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", proporciona
servicio de calidad al cliente
7La empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", proporciona
un centro de atencién al cliente

Promocion

Campanas

8La empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", realiza
campafas de promocion para
ofertar sus productos
9La empresa de muebles artesanales
de la familia "Huaccha", realiza
campafas de promocion para
consignar a sus clientes

Exhibicion del
material

10La empresa de muebles
artesanales de la familia "Huaccha",
exhibe todos sus modelos y disefios
de muebles en distintos centros de
acopio y mercados

Pos

Cuadrante 1

icionamient
o comercial

Cuadrante2

Precio/Rendi
miento del
producto

menos rendimiento del
producto/menos precio

Likert 1 al 5
menos rendimiento del

producto/mayor precio
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Cuadrante 3 mayor rendimiento/mayor precio
Cuadrante 4 mayor rendimiento/menor precio
Cuadrante 5 equilibrio en rendimiento y precio

e Alfade Cronbach

I diansmrketing (1) sp Documents?] - M SPSS Statsis Visor - &
mewo  EGMSr et Dales  Jranstmar  jsensr  Formglo  gnsizw  GriScos  UWgases  Ampliaconss  Ventna  Awds

SHER AL e J¥kE 25 B4

& @ Resutad
B Regisio e
& - {8 Fiavilidad 3 v4 v5 v€ v7 v@ v9 w10
I Thlo VARIASLES') ALL
@ ot -

LY Conjunto oe aatar

& [ Escala ALL VAR
= Thso

@ Resumen G

() Estadisticas |

+ Fiabilidad
[ConjuntoDatos0]
Escala: ALL VARIABLES
Resumen de procesamiento de
N =
s valldo 15 1000

Exeluida® ] ]

Total 15 100

Estadisticas de
fiabilidad

IBM SPSS Stalistics Processar st listo |unicoge.ON
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e Juicio de expertos

M. PROMEDIO DE VALORACION

OPINION DE APLICABILIDAD:
(X) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

( ) El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado.

Observaciones:
Lugar y fecha: Huancavelica 14/02/2023
é%z/
""" Firma del Experto
Informante

DNI. N°%48005353Q c v ccccecvemmmmmcmemm

N ° de colegiatura: CIR 023-0868 _ _ _ . occcoana-

Teléfono N °. 962254938 - e eeeememee e

Pag.

Altamirano Abanto D
76



LAS ESTRATEGIAS DEL MARKETING MIX EN EL

1 !:!vglﬂ POSICIONAMIENTO COMERCIAL DE LA EMPRESA DE
BEL NoRTE MUEBLES ARTESANALES DE LA FAMILIA "HUACCHA",

DEL DISTRITO DE NAMORA - CAJAMARCA, 2020

)
N | UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE
III. PROMEDIO DE VALORACION
OPINION DE APLICABILIDAD:
(X) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.

{ ) El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado.

Observaciones:

Lugar y fecha: Lima 16/02/2023

£ -
: ﬁ:ﬁ SANCHEZ

Firma del Experto

Informante:

MBA: Oshin Silva Sanchez

DNI 4e871327_ __ _ o ____
N°decolegiatura: __ __ __ ____ __ _______________
Teléfono N °: 940698030
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A
23
}4 UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

IIl. PROMEDIO DE VALORACION

OPINION DE APLICABILIDAD:
(X) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado.

Observaciones:

Lugar y fecha: Huancavelica 14/02/2023

Firma del
Experto Informante

DNL N°Z1873730 _ e
N ° de colegiatura; CPs35611 _ _ _ _ _ _ ______________
Telétono: N 194505439 F v s ssusssasuaws
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A

ar

}4 UNIVERSIDAD
PRIVADA DEL NORTE

II. PROMEDIO DE VALORACION

OPINION DE APLICABILIDAD:
(X) El instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
( ) El instrumento debe ser mejorado antes de ser aplicado.

Observaciones:

Lugar y fecha: Huancavelica 14/02/2023

e

Firma del Experto
Informante

DNIL N "45580650 _ - o ______

N *de colegiatura, CIPL2LQT08_ _ . oo _.
Telefono N Q51715879 _ _ _ _ _______________
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Anexo 03: Data y tratamiento estadistico

P1|P2|P3|P4|P5 |P6|P7|P8 [P9]|P10 |V2

&~ |

10| 4| a| a| a| 4| 4| 4| 4| a| a4
11| 5| 5| 5|/ 5] 5] 5| 5| 5|5| 5

12| 4| a| a| a| a| 4| a| a| a| 4|1
13| 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4| 4] 1
14| 5| 5| 5| 5| 5] 5| 5| 5[5 5|2
150 3| 3| 3] 3] 3] 3]3] 3[3] 3|1
16| 1| 4| 5| 3| 1| 1| 3| 2| 3| 1] 5
17| 3| 5| 5| 5| 4| 3| 3] 45| 1|2
18| 4| 4| 5| 4| 5| 5| 2| 4| 1| 3| 4
19| 1| 1| 1| 4| 3| 5| 5| 1| 4| 4| a
20| 3| 5| 5| 3| 5| 1| 1| 3| 4] 5|3
20| 5| 3| 1| 4| 3| 4| 5| 1| 1| 2| 4
22| 2| 1] 4| 3| 2| 5| 1| 1| 3] 4] 2

23| 5] 1| 5| 5] 2] 3] 2 3] 2 5| 5
24| 4| 1| 5| 2| 2| 3| 4 511 4| 2
25| 3] 3| 2| 5] 4] 1]1 5| 5 5] 2
26| 3] 3| 1| 4] 5] 5] 3 3] 5 1] 5
27| 5] 1] 3| 3| 3] 2] 2 5| 2 5|1
281 1) 1| 5] 2] 3] 1] 2 4] 2 511
29| 3| 3| 4| 4] 2] 4] 1 1] 5 3] 1
30| 4] 3| 5| 5] 2| 5| 4 2| 1 5| 3
31 4] 2| 5| 5] 2]3]1 3] 5 3] 2
32| 1] 2| 1| 2] 5] 3] 1 311 2| 4
33/ 2] 5] 1] 2] 2]13]1 5| 4 2| 4
34| 2| 4| 5| 4] 3] 4|1 3| 4 4] 4
351 3] 2| 2| 5] 5[]3]5 5| 5 5] 3
36| 4] 5| 4| 4] 5] 5] 2 2| 4 41 1
37| 5] 3| 5| 3] 4] 1] 5 5| 5 41 1
38| 4] 3| 3] 3] 2] 5]1 5| 3 2| 2
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39| 5| 4| 4| 3] 5] 5|5 5| 4 4] 5
40| 3| 2| 3| 4| 1] 1] 2 3] 3 21 2
41| 4| 4| 4| 3| 4] 5| 4 3] 2 5| 4
42| 4| 5] 4] 1| 5] 3] 2 411 3] 5
43| 2| 3| 4| 3| 1] 2] 4 3] 2 2| 2
441 5| 3| 4] 2| 4] 1] 1 5| 5 4] 4
45| 3| 1| 4| 1| 3] 5] 3 3] 4 3] 4
46| 3| 4| 2| 3| 5] 3| 2 1| 4 5| 1
471 1| 1| 5| 3| 4] 4] 3 311 3] 3
48| 5| 3| 2| 5| 3] 3] 4 5|1 5] 3
49 2| 3] 3] 1] 2| 1] 4 5/ 5 3| 4
50| 5] 2| 4] 2] 1]5]1 5| 4 511
51| 4] 1| 3| 1] 3] 3] 4 2] 2 3] 1
52| 3] 4| 1| 3] 3] 4] 2 1] 2 4] 3
53| 2| 5| 1| 2| 4] 2| 2 2| 5 31 1
54| 4] 1| 5| 5] 5] 4] 4 21 3 5] 3
55| 2| 5| 4] 2] 1] 5] 2 3] 4 41 5
56| 5| 4] 2| 5] 1] 2] 4 1] 2 2| 5
57| 3] 3| 4] 3] 1] 2| 3 3] 3 4] 3
58| 4| 2| 5| 2| 4] 1] 1 2| 5 3| 3
59| 2] 5| 3] 1] 1] 3] 3 5| 3 3] 2
60| 4] 3| 4| 5] 5| 5| 2 4| 1 3| 3
61| 2| 1| 1| 4] 1] 2| 2 111 5] 2
62| 4] 1| 1| 2] 3] 2| 3 4] 2 1] 2
63| 4] 4] 1| 3] 2] 5] 1 41 2 5| 5
64| 1) 4| 2| 2] 2| 2| 3 113 2| 3
65| 4] 3| 4| 3] 2| 3| 2 3| 4 31 1
66| 1| 4| 1| 2] 2| 3| 5 1] 4 4] 3
67| 4] 5| 3| 3] 5] 2| 3 4] 4 5| 5
68| 2| 5| 3| 2] 4] 5|1 3] 3 5| 5
69| 1| 3| 5| 4] 5] 3| 4 3] 4 3] 3
70| 3] 4| 1) 4] 3] 4] 3 5| 4 2| 3
71| 3] 2| 2| 5] 5] 3] 3 2| 3 3] 1
72| 3] 4| 3| 2] 3] 3] 2 21 1 5| 2
73] 1] 1| 1| 4] 1] 5] 5 5/ 5 1] 1
74| 3|1 5| 3| 3] 5] 5|5 3] 3 511
75| 5] 4| 5| 3] 1] 1] 2 5| 3 1| 5
76 | 2] 1| 2| 3] 5] 5] 1 1] 4 3| 4
77| 2| 2| 1| 2| 5| 5| 3 5| 4 2|1 1
78| 4] 3| 5| 2] 2| 5] 2 5| 2 2| 2

79 1] 5|/ 5|1 5] 2| 4 111 41 5

80| 5] 1| 1| 1| 3] 3| 1| 3] 2| 1] 5
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81| 2| 4| 5| 4 5| 4| 4 1|5 5| 4
82| 3| 4| 2| 3| 4| 3| 4| 4| 1| 5| 4
83| 5| 1| 5| 2 3] 2| 1 2| 2 3 1
84| 1| 4| 1| 2| 5| 2| 4] 3| 1| 2| 2
85| 2| 5| 1| 5| 1| 2| 4] 1] 2| 3] 2
86| 2| 4| 3| 4 41 2| 3 3] 3 3| 5
87| 5| 5| 5| 2| 3| 1| 4] 4| 3| 3| s
88| 2| 3| 4] 1 3] 4| 2 211 4 1
89| 1| 5| 3| 2| 3| 3| 3] 3| 3| 3| s
90| 3| 5| 3| 5| 2| 4| 4] 1| 5| 3|2
91| 5| 3| 1| 1 11 1] 1 5| 5 41 2
92| 3| 2| 3| 2| 2| 5| 1] 2|5]| 1] s
93| 1| 1| 5| 4 5] 2| 1 1|5 3 1
94| 1| 1| 5| 4| 5| 3| 3| 2| 2| 5| s
95 3| 1| 5| 4 11 1] 1 2| 4 3] 5
96| 3| 4| 2| 2| 4| 2| 2| 4| 2| 3|1
97| 4| 4| 3| 3| 1| 4| 4] 2| 3| 5| 2
98| 5| 2| 1| 4 11 1] 5 41 3 5 2
99| 4| 5| 3| 1| 1| 4| 1| 3| 4| 3|1
100 5| 2| 3| 2| 2| 1] 3| 3| 2| 3| 4
101| 5| 1| 2| 4| 5| 2| 4| 3| 4| 4| 2
102 4| 2| 1| 4 5[ 3| 4 3| 4 5| 3
103| 1| 5| 4| 4] 3] 4| 1| 5|3]| 5| 4
104| 1| 1| 3| 1| 1| 3| 5| 2| 2| 1|2
105| 5| 2| 2| 3| 1| 4| 4| 4| 5| 3|5
106 3| 1| 1| 1| 4| 4| 2| 4| 3| 2| 3
107 5| 3| 5| 2| 3| 2| 5| 1| 4| 3| 2
108| 5| 5 3| 1| 4| 2| 3| 5| 3| 4
109| 4| 3| 5] 1] 1| 3| 3| 2| 5| 3| 4
110 4| 4| 3| 2 11 2] 1 2| 2 2| 4
121 2| 1| 4| 4| 4| 5| 4| 1| 5| 2|1
112 1| 5| 4| 3 1 3] 1 11 1 1
113 | 4| 2| 4| 1| 2| 4| 5| 4| 4 41 5
114 4| 1| 2| 5 3] 2| 5 21 5 1 1
115| 3| 2| 4| 4] 3] 1] 2| 1| 1| 3| 4
116 | 5| 1| 5| 2 5/ 2| 5 41 5 2| 4
127| 1| 1| 3| 2| 5| 4| 4| 5| 2| 2| 3
118| 5| 4| 5| 2 3| 5| 2 4| 3 2 1
129 1| 1| 1| 4| 4| 3| 3| 3| 1| 2| s
120 1| 5| 1| 5 1] 2| 1 1|5 2 1
121 4| 4| 2| 5 1] 4| 3 3] 3 1 2
122 5| 3| 4] 1] 1| 1] 4| 5| 5| 3| 4
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123 5| 1| 5| 3 41 4| 4 2| 2 3 2
124| 1| 1| 2| 5| 1| 3| 4| 4| 1| 2| s
125 1| 5| 2| 5 1 3| 2 5| 5 2 1
126 | 4| 3| 3| 4| 3| 3| 4| 2| 5| 3| 4
127] 2| 5| 3| 5| 3| 1| 1| 5| 2| 2| >
128 3| 5| 4| 3 3] 5|1 5 4| 5 1| 4
129 4| 2| 5| 1| 5| 4| 5| 1| 4| 4| 1
130 4| 5| 3| 4 41 4| 4 41 1 1 2
131 1| 3| 2| 1| 2| 5| 1| 4| 4| 1| 2
132| 5| 5| 5| 5| 2| 1| 3| 2| 5| 3|3
133 1| 1| 3| 3 21 2| 2 41 1 2| 4
134| 3| 3| 5| 3] 5] 3| 1| 5| 3| 4| 4
135 2| 5| 1| 1 41 2| 1 5| 4 1| 3
136| 1| 3| 2| 1| 5| 3| 3| 3| 1| 2| 1
137 1| 5| 2| 1 41 4| 5 5| 5 4| 3
138| 5| 3| 2| 2| 1| 2| 4| 3| 3| 4| 1
139| 5| 5| 3| 1| 2| 1| 4| 5| 4| 2| 4
140 2| 4| 5| 5 21 3| 3 2| 2 3| 4
141 3| 3| 2| 1| 2| 2| 1| 2| 3| 1|2
142 5| 3| 1| 2 1 3| 4 1|5 5 2
143| 2| 2| 3| 5| 2| 5| 3| 2| 3| 1| s
144 2| 1| 5| 5 41 3| 2 5| 1 1( 3
145| 5| 3| 4| 4| 5| 3| 3| 5| 1| 1| 4
146 | 4| 1| 4| 3| 4| 1| 2| 4| 1| 3|2
147 3| 1| 4| 5| 4| 2| 4| 4| 2 1| 3
148| 1| 5| 4| 3| 1| 3| 2| 1| 5| 2| 1
149 | 5| 2| 4| 4 1 1] 2 2| 2 5 1
150| 3| 1| 2| 2| 3| 2| 5| 3| 2| 5| 4
151 4| 3| 3| 5| 1| 2| 4| 5| 1| 5| 5
152 3| 2| 5| 3 1| 4] 4 2| 2 3 2
153| 3| 5| 2| 2| 2| 5| 4| 4| 3| 5| 5
154 1| 1| 5| 5] 2| 3| 2| 4| 4| 5| 4
155 1| 2| 2| 4| 3| 4| 2| 4| 4 1| 2
156 | 3| 3| 2| 4] 2| 3| 2| 1| 2| 3| s
157 3| 3| 3| 4] 5] 3] 2| 5| 2| 4| s
158| 1| 4| 5| 1 21 3| 5 2| 1 2| 3
159 5| 2| 4| 1] 3] 4| 2| 2| 5| 5|2
160| 3| 3| 4| 2| 4| 4| 5| 2| 2| 4| 4
161 2| 1| 2| 2 1 5] 3 3|1 5 1( 5
162| 5| 3| 1| 1| 3| 1| 4| 2| 3| 4| 3
163| 1| 5| 4| 5 5 3| 4 5| 5 1| 5
164| 3| 4| 3] 1] 3] 5] 3| 13| 5| 4
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165| 2| 3| 5| 3 2| 4| 4 4] 1 2 1
166| 3| 4| 2| 1| 2| 1| 3| 5| 5| 2| 3
167 5| 3| 1| 3 1 4] 3 11 4|1 5
168| 4| 5| 4| 3| 4| 2| 5| 4| 1| 3| 4
169| 1| 4| 5| 4| 2| 2| 1| 5| 4| 5| 3
170 2| 2| 2| 2 21 511 5| 2 2| 3
171 3| s| 4| 3] 2| 2| 5| 5| 2| 2| 4
172 3| 1| 4| 5 3] 5| 4 5| 2 3 1
173| 3| 4| 3| 1| 5| 3| 3| 1| 3| 2| 4
174 4| 5| 3| 2 5] 2| 2 2| 2 5| 3
175 4| 3| 1| 2 5[ 3| 3 1| 4 1 1
176 | 3| 3| 5| 3| 3| 2| 3| 5| 4| 5| 1
177| 4| 1| 2| 3| 5| 5| 3| 5| 1| 5] 3
178| 3| 1| 1| 3| 5| 1| 4| 3| 1| 4| 4
179| 5| 1| 5| 4| 5| 5| 4| 2| 5| 1| 3
180| 2| 4| 5| 5| 1| 4| 5| 5| 5| 2| 2
181 5| 1| 5| 1| 4| 3| 1| 5| 5| 1|2
182 5| 3| 3| 2 2| 4| 4 4| 4 5| 5
183| 5| 1| 4| 1| 1| 5| 5| 1| 3| 5| 5
184 | 3| 3| 1| 4 41 3] 1 41 3 4|1 5
185| 2| 4| 5| 3| 3| 1| 2| 1| 2| 4| 3
186 | 5| 4| 5| 3 41 2] 1 21 5 41 2
187 | 4| 3| 4| 3 41 4] 1 1| 4 5 1
188 3| 1| 2| 1| 1| 5| 4| 2| 1| 2| 2
189 2| 1| 3| 3] 1 3] 1| 1|5| 3]s
190| 3| 3| 5| 2| 2| 5| 3| 1] 2| 3|1
191 2| 5| 3| 4 1 3| 2 41 3 3| 4
192 3| 5| 3| 3| 1| 1| 2| 3| 4| 1|1
193] 4| 2| 1| 1| 2| 2| 5| 1| 5| 4| 2
194| 5| 4| 5| 4| 2| 5| 4 1| 2 1| 2
195| 5| 1| 3| 4| 1| 3| 3| 5| 3| 3| 3
196| 5| 2| 3| 4| 1| 1| 3| 4| 5| 2| 3
197| 5| 1| 4| 5 2 5| 5 2| 2 4| 3
198| 1| 5| 2| 4| 3| 3| 1| 4| 3| 4| 4
199 | 4| 2| 2| 4| 2| 2| 3| 2| 5| 3|2
200 1| 3| 5| 1| 3| 5| 1| 5| 1| 2] 2
201 | 4| 3| 4| 3] 1| 1| 55| 3] 4| 1| 4
202| 5| 4| 5| 2| 4| 4| 1| 3| 4 5| 5
203| 1| 5| 2| 2| 3| 3| 2| 1| 5| 3| s
204| 3| 4| 3| 2| 3| 5| 2| 4| 3| 4| 4
205 5| 4| 3| 4 3] 5|11 41 1 2| 3
206| 3| 3| 1| 1| 5| 5| 1] 5] 1] 1] 3
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207 5| 4| 3| 3 31 2| 2 41 2 41 5
208| 4| 5| 3| 5| 4| 2| 4| 2| 4| 4| 4
209| 3| 3| 4| 3 3] 3| 3 3] 3 4|1 5
200 2| 3| 3| 4| 3| 2| 1] 1| 4| 1] 1
201 | 3| 3| 1| 1| 2| 3| 3| 1] 2| 1] 4
212 1| 5| 5| 3 21 1| 2 5| 5 1| 3
23| 1| 3| 1| 4| 3| 1| 2| 5| 2| 1] 2
214 2| 3| 1| 3 2 5| 2 3] 2 3| 4
25| 5| 1| 5| 5| 5| 2| 3] 4| 5| 3| 1
216 | 4| 4| 3| 2 3] 1| 5 1| 2 5 1
217 2| 2| 5| 2 5| 4| 4 1|5 1 2
28| 5| 2| 4| 4| 5| 1| 1] 2| 2| 3| s
219 1| 2| 1| 3 5[] 2| 3 5| 1 5 2
220 1| 4| 2| 1| 4| 2| 4] 3| 3| 1] 2
221 1| 1| 5| 2 21 1| 5 5| 1 2 2
222| 5| 4| 2| 5| 2| 1| 5| 3| 4| 1| 4
223| 2| 1| 2| 4| 5| 3| 1| 2| 2| 5| 4
224 4| 3| 1| 1 41 4| 3 4 4| 3
225| 3| 4| 3| 5| 4| 4| 5] 2| 1| 4| s
226 | 3| 5| 4| 4 2 5| 4 11 3] 5
227| 2| 4| 5| 3| 1| 1| 4| 4| 5| 2| s
228 4| 2| 2| 2 1 3] 1 201 3 1
229| 3| 4| 5| 4| 3| 1| 3] 5| 3| 4| s
230| 2| 4| 4| 3| 4| 1| 1| 5| 4| 2| 4
231| 4| 5| 4| 5| 3| 3| 4] 5| 2| 5|3
232| 2| 5| 2| 4| 5| 5| 2| 5| 4| 1] 3
233| 5| 2| 4| 2 5[ 3| 4 3] 1 1 2
234| 3| 2| 1| 2| 2| 2| 4] 3| 3| 3| s
235| 1| 4| 3| 4| 1| 1| 3] 2| 2| 1] 2
236| 3| 1| 4| 5 21 4| 3 1| 2 1( 5
237| 3| 1] 1| 3| 3| 3| 1| 3| 5| 5| 4
238 2| 4| 1| 4 21 2| 3 21 3 2 2
239| 3| 1| 5| 3| 3| 4| 1| 3| 3| 5| 1
240| 3| 1| 4| 1| 1| 5| 5| 5| 3| 4| 4
241 1| 4] 1| 1| 2| 4| 5| 4| 4| 1] 4
22| 4| 4| 2| 3| 3| 1| 3| 3| 2| 4] 3
243| 5| 4| 4| 2| 1| 1| 4] 5] 4| 2| s
244 2| 5| 3| 2 21 1| 3 41 1 5| 4
245| 5| 3| 5| 2| 4| 3| 5| 3| 4| 4] 1
246 | 1| 4| 3| 1| 4| 2| 4 1| 2 4| 5
247 4| 5| 1| 5 21 1| 3 5| 5 21 5
248| 4| 1| 3| 5| 3| 1| 3] 2] 4| 3]s
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249 | 1| 3] 2| 3 2| 5| 4 2| 2 1] 2
250 1| 1] 5] 4| 2] 1] 5 4| 3 111
251 1| 4] 1| 1 41 3| 2 41 4 5| 4
252 3| 5] 1] 3| 4] 5] 5 4| 3 21 2
253 5| 3] 3] 2 1] 3| 5 3] 3 5] 3
254 4| 1| 4| 3| 4| 4| 1| 1| 1| 1| 3
255| 4| 3| 1] 3| 2] 5] 5 5|1 1] 4
256 | 2| 3| 1| 4 1] 1| 5 2| 5 21 5
257 5| 1] 4] 3| 2] 3] 3 5| 2 3] 2
258 3| 1| 4] 1 41 5| 1 21 1 3| 2
259 | 5] 4| 2] 1 3] 5] 4 4| 4 2| 4
260 4| 5] 4] 2| 3] 5] 1 115 21 2
261 5] 2| 1| 4 41 111 4|1 5 3| 3
262 4| 1] 4] 4| 4] 3] 1 1] 4 1] 3
263| 2| 3| 1| 4 41 1] 1 2| 2 1| 4
264 5| 4] 3| 1| 3] 2] 4 1] 4 4] 4
265| 3| 3| 5] 3| 5] 1] 3 21 1 21 1
266 3| 3| 4] 1] 3| 3] 4 4| 2 1] 3
267 3| 3] 3] 2| 2] 2] 2 3] 2 10 2
268| 3| 5| 5| 1| 4| 1] 3 5| 3 4| 3
269| 3| 5| 5| 5| 4] 5] 2 4| 1 1] 5
@ Resultado2.spv [Documento1] - IBM SPSS Statistics Viser - o
Arhtw  Edtar et Dalos  Transtmar  insetar  Fommato  Analiar  Graoos  Ublidades  Ampliacones  Veetana  Awda
FEHS N H e B =2 H(d
| Efiaasgr::;ﬂ ‘,': ¥2 v3 ve ¥5 vE ¥7 v0 v9 v10 wil 3
& Frecuencas
- Tha
@i otas
g Estacistions
& @ Tabla senecvenc | % Frecuencias
@ Thuto
(8 La empresa
g 2 emoresy Estadisticos
| = L
s e varas
Tabla de frecuencia
TLa empresa de muebies ariesanales de la famill "Husccha’,
2La empresa de muebles artesanales de la familia “Huaccha®,
presenta buen stok de productos de musbleria
- i : e |
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@ Resultado2 spv [Documente] - IBM SPSS Statistcs Visor - 8 X
Archwn  Edtsr e Datos  Transtormar  Insemsr  Fommale  Analzar  Gricos  Ublidadss  Amphaciones  Wentena  Ada

Bl =5 We

Huaccha’

roporciona un centro de atencion al cliente” =~

fryv 7La empresa de muebles artesanales de la famil
& 8 Frecuenis

aogvm

| Binots

1L Estadisticos
18 Tatta o8 mecuenc

(8 1La empress
L #a empresy
- 33 omprosa
(43 emoress

(8 5ts empresa
O BLa emprss

(i .a empresa

L L3 empres.
Ll 9La empresa
—Cff 10La empres;
L Posicionamis
Grcn de taras
Tt
(&2 fLa empresa)
L 2La empresa
- Ly 3a empresa
&5 4La empresa

(i sz emoresa

&3 "8La empres
G 7La empreas

(& 78La empres:
L 9La empresa
L 10La empres

-G Posiconami “BLa empresa de muebles artesanales de la familia "“Huaccha™", realiza camparias de promocién para ofertar
B regire P sus productos P P P

Frecuencia

Frecuencia

1BM 5PSS Statistcs Processor esti lista Unicods 0N |

R DESCRIFTIVAMARKETINGMIXI1) sav [ConjuntoDatos1) - 1804 S9SS Statistics Edior de datos - a8 x
Archto  Ediasr  Ner  Dalos  Jranstmar  nslear  Grsficos  Ublidades  Ampliacones  Ventana

;gnépvaagﬁlnsﬁﬁﬁi

|
| da | de | da [ e | ds | de | adv
1

Visible: 11 de 11 variables

de | dw | dm | dm | w | - - - - - w ™ -

P Y P o g ) VPR oS PP G PPN g P g Py D Py g P B U PP R P Y
o P P ) VP P PP Py g PUPL P Ry PP O Py A Py g P B ) PP R P PP
T P P ) P Py P P VSO PP D P PP B PP P U Y P PP P PP
S N PSP P S S 1 P S 1 Y P P S
P S 7 )P ) P P S P P Y S S P P P P P

1BM SPSS Statishes Pracesser estd lista Unicade ON
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Anexo 04: Panel fotografico
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