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Introduccion

La presente investigacion lleva por titulo "Medios publicitarios y su influencia en la captacion de
clientes del minimarket Super, distrito de Casma afio 2022", considerando el tema de investigacion
relevante. EIl trabajo desarrollado esta divido en 6 capitulos de acuerdo a las disposiciones
expedidas por la universidad.

El primer capitulo es el planteamiento del estudio de la tesis, donde se describen los objetivos
generales y especificos, importancia, justificacion, asi como los alcances y limitaciones del mismo.
El segundo Capitulo abarca el marco teoérico y conceptual, donde se describen los antecedentes de
la investigacion, bases tedricas-cientificas y definicién de términos basicos.

El tercer capitulo nos habla sobre las hipdtesis y variables de la investigacion, donde se explican
los supuestos basicos, las variables o unidades de analisis y la matriz de consistencia.

El cuarto capitulo presenta el marco metodoldgico, donde se mencionan el tipo de y método de
investigacion, la poblacion, muestra o participantes, instrumentos de recogida de datos y
procedimiento junto a la ejecucién del estudio.

El quinto capitulo presenta los resultados y discusion, donde se describe los datos cuantitativos y
cualitativos, analisis y discusion de resultados.

El sexto capitulo, describe las conclusiones y recomendaciones de la investigacion.

Finalmente se presentan las referencias y apéndices que sustentan el estudio.
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Resumen

La presente tesis titulada "Medios publicitarios y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022 “es un estudio de tipo cuali-cuantitativo y de alcance
descriptivo, el cual permitié conocer los medios publicitarios mas adecuados para obtener clientes.
El universo de investigacion fué de 32,284 personas y la muestra resultante se determin6 en 194
personas, el analisis de datos se realizé con la estadistica descriptiva, lo cual derivé en informacion
para llegar al objetivo general: identificar los medios publicitarios adecuados para que un
minimarket capte clientes en el distrito de Casma.

Por los resultados obtenidos se puede considerar que las personas de 18 afios a mas en la provincia
de Casma consideran las redes sociales, paginas web e internet, como medios publicitarios mas
influyentes, sin dejar de lado a los medios tradicionales como el periddico o la radio. Esto nos
demuestra que la tecnologia sumada a la pandemia, ha generado que cada vez mas personas tengan
acceso a un celular o computadora y pasen mas tiempo en estos que antes.

En la actualidad los potenciales clientes dan a conocer su preferencia por el constante uso de
medios digitales que les permitan enterarse de productos y servicios de la manera mas rapida y

practica posible, dejandose influir también por buenos precios y variedad de productos.

Palabras Clave

Medios publicitarios. Analisis de datos. Obtener clientes. Redes sociales. Minimarket
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Abstract
This thesis entitled "Advertising media and its influence on attracting customers from the Super
minimarket, Casma district, year 2022" is a qualitative-quantitative study with a descriptive scope,
which allowed knowing the most appropriate advertising media to obtain customers.
The research universe was 32,284 people and the resulting sample was determined in 194 people,
the data analysis was carried out with descriptive statistics, which derived in information to reach
the general objective: identify the appropriate advertising media for a minimarket to capture clients
in the Casma district.
Based on the results obtained, it can be considered that people aged 18 and over in the province of
Casma consider social networks, web pages and the Internet as the most influential advertising
media, without neglecting traditional media such as newspapers or radio. This shows us that
technology added to the pandemic has meant that more and more people have access to a cell
phone or computer and spend more time on them than before.
Currently, potential customers make known their preference for the constant use of digital media
that allow them to find out about products and services in the fastest and most practical way

possible, also allowing themselves to be influenced by good prices and a variety of products.

Keywords

Advertising media. Analysis of data. Get clients. Social media. mini market



CAPITULO I

1. PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO

La presente investigacion busca conocer la influencia de los medios publicitarios en la captacion
de clientes del minimarket Super ubicado en el departamento de Ancash, provincia de Casma,
distrito de Casma que cuenta con alrededor de 33 mil habitantes los cuales se dedican
principalmente a actividades agricolas y ganaderas, siendo muchos de los pobladores
consumidores activos de medios tradicionales como la radio o television y de medios digitales
como las redes sociales, asimismo estos gustan de asistir a eventos y ferias realizados en el distrito.
Para ponernos en contexto y con el fin de conocer la situacion comercial de las tiendas, mercados
y supermercados en Lima y provincias, se muestra el siguiente grafico estadistico con la variacion
porcentual interanual de las ventas de enero del 2020 a enero del 2022. Previéndose un

comportamiento similar en las ventas del minimarket Super para el presente afio.
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Grafico 1. Variacion de ventas interanual en supermercados



El minimarket Super fue fundado por Nicolas Matheus en el afio 2012, el cual luego de su viaje a
Japdn regresaria al Pert con un capital ahorrado para invertirlo en la creacion de su nueva empresa.
En sus inicios, Nicolas alquilaria un local que posteriormente compraria en plena Panamericana
Norte a solo dos cuadras de la Plaza de Armas de Casma, teniendo como principal complicacién
el obtener los productos a comercializar, ya que eran escasas las empresas que suministraban
productos al distrito, logrando tiempo despues y con persistencia obtener proveedores fijos. Entre
los productos que comercializa el minimarket Super destacan: articulos de belleza, aseo, alimentos,
bebidas, utiles de oficina, ropa y motos. Siendo una de las necesidades que observé el empresario,
la falta de variedad de productos y de un local amplio en el cual los clientes puedan sentirse
cémodos al comprar, asi como tener precios accesibles, siendo la ubicacion estratégica del
minimarket Super, pilar fundamental para mantenerse activo a dia de hoy.

Sin embargo, el minimarket Super no cuenta con un correcto uso de medios publicitarios ni plan
comercial que permita incrementar las ventas, esto sumado al crecimiento de competencia directa,
podria llevar a una falta de liquidez que generaria el cierre definitivo del negocio.

Por tanto, la investigacion busca conocer la influencia de los medios publicitarios impresos,
transmitidos, de redes, electronicos y de display, en la captacion de clientes del minimarket Super

que le permita mantenerse en el mercado por muchos afios mas.

1.1. Formulacion del problema

Los problemas que tiene actualmente el minimarket Super son:
e Disminucion de las ventas
e Falta de inversion en publicidad

e No cuenta con un encargado de marketing



e Falta de un plan comercial
e Incremento de empresas competidoras
Por lo anteriormente mencionado, se plantea el siguiente problema general y los siguientes
problemas especificos.
1.1.1 Problema Principal
e (Cuéles son los medios publicitarios que influyen en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022?

1.1.2 Problemas Secundarios

¢Cuéles son los medios impresos que influyen en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022?

e (Cuéles son los medios transmitidos que influyen en la captacion de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022?

e ;Cudles son los medios de redes que influyen en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022?

e ;Cuéles son los medios electrénicos que influyen en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022?
e ;Cudles son los medios de display que influyen en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022?

1.2 Objetivos General y Especificos

1.2.1. Objetivo General

e Determinar la influencia de los medios publicitarios en la captacion de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.



1.2.2. Objetivos Especificos

e Determinar la influencia de los medios impresos en la captacion de clientes del minimarket
Super, distrito de Casma afio 2022

e Determinar la influencia de los medios transmitidos en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022

e ldentificar la influencia de los medios de redes en la captacion de clientes del minimarket
Super, distrito de Casma afio 2022

e Identificar la influencia de los medios electronicos en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022

e ldentificar la influencia de los medios de display en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022

1.3 Justificacion e Importancia del Estudio

Los medios de comunicacion son trascendentales para las empresas del sector retail, ya que de esto
depende gran parte de sus ventas. Siendo el marketing la herramienta para lograr la
comercializacion de un bien o servicio a través de los medios publicitarios generando un proceso
que finalmente se concrete en venta. A través de la investigacion, se podra conocer mas sobre la
importancia de los medios publicitarios y su influencia en la captacién de clientes, pero ademas
nos permitira saber los gustos y preferencias de los consumidores en los usos de los diferentes
medios, e identificar cuales son los mas influyentes en el publico objetivo de tal manera que
permita ampliar las posibilidades de incrementar clientela. Adicionalmente el estudio permitira
que el minimarket Super pueda crear un plan de accion para futuras campafas publicitarias en los

medios de comunicacion mas usados por los habitantes de Casma, siendo de gran aporte la



investigacién para que los consumidores conozcan y consuman productos de buena calidad,
logrando que estos tengan mejores y mas variadas opciones de compra, a gusto de cada persona.

Con las conclusiones y recomendaciones que se brindaran al final de la investigacion, la empresa
podra incrementar su ingreso de clientes y por tanto las ventas. Hoy en dia los medios de
comunicacion estan en constante cambio, dando como resultado la adaptacion de las empresas que
ofrecen servicios para llegar a sus clientes. Con esta propuesta la empresa tendra mejoras, ya que

al ser una empresa mas conocida podréa crecer en el mercado.

1.4 Alcance y Limitaciones

e Delimitacion Temporal: El tiempo asignado da la cobertura para recopilar datos y hacer
un diagnostico afirmativo en un periodo de 6 meses.

e Delimitacion Espacial: Se realizara la investigacion en los alrededores del minimarket.

¢ Delimitacion Social: La investigacion a realizar es viable, ya que se encuentra en una

zona de facil acceso.

e Delimitacion Conceptual: Linea de investigacion FACEE: Estrategia y cultura
organizacional, marketing y publicidad global. Linea de investigacion EPMGAC:
Investigaciones orientadas a la promocion ATL y/o BTL.

e Limitaciones de la Investigacion: Se carece de recursos externos para la realizacion de la
investigacion que se ha sostenido con un financiamiento personal. Sin embargo, estas

limitaciones no han sido obstaculo para poder dar validez a la investigacion.



CAPITULO 1l

2. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Existe una variedad de investigaciones acerca de los estudios de medios a empresas retail y
minimarkets para atraer nuevos clientes. Precisamente las investigaciones encontradas realizan un

estudio de los medios que més son usados por el mercado.

En el &mbito nacional se encontraron las siguientes tesis.

Segun Pastor (2020) en su tesis para licenciatura, los medios publicitarios y su influencia para
captar clientes en la empresa Psport Disefios, los medios publicitarios son las herramientas de
marketing mas efectivas para lograr captar clientes, asi como las mas eficaces para determinar el
nivel de influencia que tienen la radio, television, redes sociales, paginas web, diarios y revistas
impresas, para poder promocionar una empresa. Algunos de los problemas que tenia la empresa
Psport era el decrecimiento en las ventas y por tanto la pérdida de clientes sumado a la falta de
inversion en publicidad. La autora ademas menciona lo trascendentales que son el uso de medios
de comunicacidon y el contar con un plan comercial, de medios o de marketing para llevarlo a cabo.
Como conclusién principal la autora menciona que la mayoria de usuarios prefieren las redes
sociales como medio publicitario favorito y mas usado, seguido de los medios impresos y radiales.

El autor uso el coeficiente de Chi - cuadrado para analizar e interpretar resultados.



Segun Farfan (2018) en su tesis para licenciatura, campafa grafica digital de lanzamiento para
promover la experiencia de compra a través de un supermercado online en lima. Caso: Mercalia,
el conocer como afrontan las empresas retail o supermercados el uso del comercio en linea o las
ventas online, como este afecta en la experiencia de compra del consumidor y si esta es beneficiosa
a largo plazo, son los objetivos principales de toda compafiia. Ademas, el autor considero el trabajo
que demanda el poder lograr que una empresa retail orientada al rubro de alimentos incremente
sus ventas, solo en base a las compras virtuales, ya que esto dependera de varios factores como el

tipo de cliente o la confianza a la marca, asi como otros factores externos.

El estudio destacé la experiencia de compra que brinda un supermercado online, ademas de la
importancia del uso de medios publicitarios ATL y BTL para captar al publico objetivo. Se destacd
también la reaccion de los clientes al poder tener como opcidn las compras virtuales, ya que en su
mayoria resaltaban las bondades de los medios digitales para facilitar el uso de productos y

servicios, asi como también la mejora que este representaba a la experiencia de consumo.

Adicionalmente la investigacion propuso posibles campafias publicitarias para implementar en el
canal digital o a través de medios digitales que permitan llegar a mas usuarios. En los resultados
se puede observar que existe una gran demanda de clientes que prefieren comprar online o que

almenos consideran este su primera opcion.

El autor uso el coeficiente de Chi - cuadrado para analizar e interpretar resultados.



Segun Galvez y Rojas (2017), en su tesis para licenciatura, neuromarketing y su influencia en el
comportamiento del consumidor del minimercado Necoli- Chiclayo, los medios publicitarios son
necesarios para influenciar en la conducta de compra del consumidor, asi como importantes

estimulos visuales o sensoriales que transmitan un mensaje a la persona.

Una de las problematicas que tenia el minimercado, era el no uso de estimulos publicitarios como
descuentos, promociones, premios, regalos y sorteos, los cuéles influyen en la decision de compra,

de igual forma el no uso de medios digitales como las redes sociales.

El estudio identifico al cliente como compradores por necesidad, es decir en su mayoria solo
consumian lo que necesitaban, eran pocos los que se dejaban llevar por deseos, esto significd un
gran consumo en articulos y servicios de primera necesidad, descuidando el resto de productos.
Por tanto, se plante6 una serie de recomendaciones a llevar a cabo como mejorar el tipo de
atencion, principalmente el de lograr que el acto de compra se convierta en un rato de confort que
permanezca en el cliente, buscando despertar no solo la necesidad sino el deseo. Se concluyé que
las acciones de publicidad deben de ir orientadas a interactuar méas con el cliente y dar a conocer

de la manera mas organica posible el producto que se ofrece.

El autor uso el coeficiente de Alfa de Cronbach para analizar e interpretar resultados.



Segin Espinal y Lama (2018), en su tesis para licenciatura, el efecto publicitario en el
comportamiento de compra del consumidor: caso Mifarma - Nuevo Chimbote 2018, el uso de
medios publicitarios influye en el comportamiento de compra del consumidor y son importantes a

la hora de comunicar descuentos y rebajas en los productos a los clientes que mas consumen.

Una de las grandes problematicas que afront6 la empresa retail fue el incremento de competencia

directa, precios al por mayor, variedad de proveedores y sucursales en las mismas ubicaciones.

La investigacion logro conocer cuales eran los productos mas comprados para utilizarla en las
campanfas publicitarias y en los medios adecuados a la hora de vender productos Mifarma,
identificandose el gran uso de las redes sociales por parte de la mayoria de encuestados y una

tendencia a nuevos nichos de mercado en la ciudad de Chimbote.

El estudio concluyé que la publicidad tiene un efecto positivo en el comportamiento de compra
del consumidor, siempre que esté estructurada en base al mensaje, contenido y texto. Mencionando
que si el texto publicitario es facil de comprender genera un mensaje claro y conciso que los
clientes leeran o prestaran atencion, logrando en mucho caso una identificacion que genere el

proceso de compra o adquisicion de un producto por parte del cliente.

El autor uso el coeficiente de correlacion de Spearman para analizar e interpretar resultados.
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Segun Ortega (2020), en sus tesis para licenciatura, estrategias de publicidad y la percepcion del
posicionamiento de la empresa Hostal La Posada del Cacique de Tacna 2020, los medios y
estrategias publicitarias influyen significativamente en la percepcién de los clientes de la empresa

Hostal La Posada del Cacique.

El autor destaca a la publicidad como pilar de la mercadotecnia y la define como la forma de
comunicacion entre una compariia y el mercado meta. Ademas, la tesis destaca a la publicidad
informativa y los medios publicitarios como determinante para una mejor publicidad, asi como

también la imagen y marca que refleja la empresa.

Una de las recomendaciones que brinda el autor es mejorar el posicionamiento de la empresa,
diferenciandose de la competencia con valores agregados para los turistas, aprovechando la
ubicacion y el tiempo. Otra recomendacion que da es la de usar las redes sociales y pagina web de
la empresa para promover la interaccidn y captacion de clientes. Por Gltimo, el autor menciona que
un buen uso de medios publicitarios digitales actualmente representa un mejor posicionamiento y

alcance como marca.

El autor usé el coeficiente de normalidad de Kolmogo6rov-Smirnov para interpretar y analizar los

resultados.
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En el ambito internacional se encontraron las siguientes tesis sobre medios publicitarios:

Segun Pacheco (2017), en su tesis para licenciatura, fidelizacion de clientes para incrementar las
ventas en la empresa Disduran S.A en el Canton Duran, los factores que generan la fidelizacion
de clientes son relevantes para disefiar un plan de medios publicitarios que logre que las ventas en

la empresa crezcan en un 20% de manera anual.

Uno de los problemas que presenta la empresa es la falta de fluidez, sin embargo, el autor plantea
que el problema no radica en la falta de clientes sino mas bien en adquirir nuevos métodos de

ventas a través de medios publicitarios distintos para lograr captar y fidelizar a las personas.

Entre las recomendaciones y soluciones que presenta la investigacion se destaca el contacto con
los clientes constante a través de un servicio post venta usando el mail, teléfono fijo o moévil. Otra
solucion es la de capacitar constantemente al cliente a través de eventos masivos o ferias en los

que estos puedan interactuar y conocer mas a la empresa.

Finalmente, el autor propone planes de recompensa y promocion de ventas a los clientes para que
los motive a la compra, tales como sorteos o rifas, acumulacion de puntos, descuentos, ofertas de

las principales lineas de producto, entre otros.

El autor uso el coeficiente de chi-cuadrado para analizar e interpretar los resultados.
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Segun Saenz (2019), en sus tesis de maestria, analisis del comportamiento del mercado del bar

O’Clock Lounge ubicado en San Pedro de Montes de Oca, durante el segundo semestre del 2018.
Y propuesta de estrategia para el incremento de ventas, a partir del 2019, el valor de marca, el

posicionamiento y un correcto uso de medios publicitarios son la base de las ventas.

El auto menciona la importancia de mantener precios en orden al mercado nicho que se quiere
llegar, en este caso la empresa buscaba redisefiar sus productos por tanto sus productos iban a un
nivel socioecondémico de clientes mayor al que actualmente tiene la empresa, ademas de definir a

la cerveza nacional como el producto bandero del local y mas solicitado por los compradores.

Ademas, se destaca la importancia de los medios publicitarios digitales, el cuél incluye el uso de
sitio web y redes sociales, promociones en relacion a descuento o compras de varios productos en
conjunto a un menor precio, que va de la mano con técnicas de comunicacién acorde al tipo de

cliente. Siendo la publicidad el factor mas relevante como estrategia de marketing.

Finalmente, el autor destaca la relevancia de la percepcion de marca que tienen los clientes hacia
la empresa, siendo la masica, seguridad y ubicacion factores determinantes para captar e incentivar

al consumo de las personas en el bar.

El autor uso el coeficiente de Chi - cuadrado para analizar e interpretar resultados.
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Segin Maura, Mucino y Romero (2017), en su tesis de licenciatura, propuesta de un plan de
publicidad, promocion, ventas y relaciones puablicas para la marca de calzado Sol Azul,
incrementar las ventas con la ayuda de un plan comercial y de marketing son indispensables para

llevar a mayores niveles de rentabilidad la produccién y buen servicio.

Uno de los problemas que identificaron los autores fue el desconocimiento de planes comerciales

o del proceso de venta, asi como de actividades publicitarias que permitan incrementar ventas.

Los resultados de la indagacidn fueron favorables ya que una camparia de marketing englobaria lo
necesario para promover la marca de calzados ademas de definir la union comercial y las técnicas
publicitarias de promocion, ventas y relaciones publicas para lograr cautivar al mercado sea

producto o servicio, siempre se podra captar nuevos clientes.

Adicionalmente los autores de la investigacion recomendaron que el calzado a vender debe estar
destinado hacia la comodidad, dirigido a un publico de entre 26 a 35 afios, especialmente del
género femenino, ademas se recomendd el uso de redes sociales y mejoras en su pagina web donde

se presenten las ofertas, productos y feedback de los clientes para genera confianza.

El autor uso el coeficiente de Chi - cuadrado para analizar e interpretar resultados
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Segun Aramendia (2019), en su tesis de doctorado, attitudes to online advertising: new formats
and new perspectives, conocer sumado a la tecnologia, los medios publicitarios adecuados para
optimizar al maximo el proceso de comunicacion y captacion de las personas o clientes y como

este afecta al desarrollo de una empresa son la base del crecimiento corporativo garantizado.

Respecto a los primeros alcances que destaca la tesis, se considera el uso de teléfonos moviles y
smartphones como medio publicitario y como las empresas pueden utilizar el entretenimiento
como camino para llegar a las personas, ademas del uso de video digital y la interaccion mas

directa posible con el cliente, desde cualquier parte del mundo.

El auto concluye que el uso de SMS no a dejado de ser fiable y confiable a la hora de transmitir
un mensaje al usuario, ademas el uso de la plataforma Instagram y TikTok a crecido masivamente,
destacando el uso de imagenes y videos que enganchen con los clientes, las empresas deben

mostrar contenido lo méas auténtica posible, sin fotos muy retocadas o cargadas.

No cabe duda para el autor que el entorno publicitario digital es una gran oportunidad para
empresas pequefias y medianas con presupuesto limitado para dar a conocer sus bondades e influir

en el proceso de compra o decision final de adquisicion por parte del cliente.

El autor uso el coeficiente de Alfa de Cronbach para analizar e interpretar resultados.
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Segun De freitas (2017), en su tesis de licenciatura, propuesta de marketing con el fin de
incrementar las ventas en la empresa Arrendauto S.A, un plan de medios publicitarios es

importante para mejorar la clientela, incrementar las ventas y por tanto posicionar la marca.

Uno de los principales problemas que identifico la autora fue el decrecimiento de clientes por el
incremento de competencia en los alrededores de la ciudad, asi como la desatencion de los

propietarios al no manejar planes comerciales que permitan sobrellevar la situacion.

Dentro de las recomendaciones brindadas, una solucion para mejorar la calidad de atencion es

renovar la flota, destinando el servicio de autos hacia el sector turismo y precios mas competitivos.

Ademas, la empresa debe facilitar el proceso de adquisicion de los vehiculos, generando un valor
agregado que se tiene que dar a conocer a través de los medios publicitarios digitales como
Instagram y Facebook, que trabajen de la mano con una pagina web intuitiva y amigable que

permita ser la carta de presentacion de la empresa a la hora de incrementar las ventas.

El autor uso el coeficiente de Chi - cuadrado para analizar e interpretar resultados
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2.2 Bases Teorico-Cientificas

Los libros que explican el tema de esta tesis son:

Segun Kotler (2016), en su libro direccion de marketing (15ta ed.) se debe resaltar la
profundizacion y ampliacion de la persona, centrando al ser humano en su necesidad y deseo de
satisfacer necesidades. En donde el resultado es la forma de observacion del mundo en el que
vivimos, pues asi entenderemos todos los aspectos que influyen en la decision de compra del
consumidor. Ademas, se define la importancia de la mezcla de comunicaciones del marketing
como lo son la publicidad, promocidn de ventas, eventos y experiencias, relaciones publicas, social
media, marketing maévil, marketing directo y ventas personales. Siendo la publicidad cualquier
forma pagada no personal de presentacion y promocién de ideas, bienes o servicios a través del
uso de medios de comunicacién. Finalmente, el autor divide a los medios publicitarios en, medios
impresos que involucra a los periddicos, revistas y volantes, a los medios transmitidos que son la
radio y television, a los medios de redes que son los dispositivos inalambricos como la laptop o el
celular, a los medios electronicos como las paginas web y redes sociales y a los medios de

exhibicidn o display como las vallas publicitarias.

Medios
transmitidos

Medios
impresos

Medios de
redes

Medios publicitarios

Medios de Medios
display electrénicos

Figura 1. Medios publicitarios segin Kotler, 2016
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Segin Monte Ferrer (2013), en su libro fundamento del marketing, la publicidad transmite
informacidn precisa y exacta ademas de direccionar a un publico objetivo, en la que el emisor se
identifica con una finalidad determinada tratando de estimular la demanda de un producto o de
cambiar la opinion o el comportamiento del consumidor. El autor ademas centra el estudio del
marketing en el intercambio, englobando las relaciones de una empresa con diferentes agentes del
entorno, en el cual todos estamos expuestos siendo la investigacién de mercado, publicidad, venta
personal, relaciones publicas, promociones de venta, distribucion comercial y segmentacion de
mercado las herramientas fundamentales de la empresa.

Entre los temas mas destacados, se menciona a la comunicacion como la transmision de
informacion del vendedor al comprador, realizados a través de medios personales e impersonales.
Como instrumento de marketing los medios publicitarios deben informar, generar recordacion y
persuadir al consumidor para adquirir un bien o servicio que se comercializa. Finalmente, el autor
menciona las ventajas y desventajas de los usos de los principales medios publicitarios, destacando

los medios impresos, radiales, televisivos, asi como el uso de exteriores e internet para difundir un

mensaje e incrementar los clientes.
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Figura 2. Medios publicitarios segun Diego Monte Ferrer, 2013
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Segun Kotler (2016), en su libro marketing 4.0, las estrategias para atraer al consumidor digital, y
la migracién del marketing 3.0 al 4.0, han influenciado el mundo en el que vivimos. Ademas, se
destaca el desarrollo del marketing 5.0 que incluye més mejoras a nivel humano y tecnologia,
como esta nos lleva a constantes cambios y evoluciones que permitan al vendedor y comprador
entender los pasos para estar siempre conectados y globalizados. El autor destaca la conectividad
como el cambio de juego mas importante en la historia del marketing, reduciendo los costos de
interaccion y las barreras para ingresar a nuevos mercados, ademas acortando el tiempo para el
desarrollo y creacion de una marca. Entre los temas méas importantes, el autor menciona las
bondades de la tecnologia y su influencia en los medios publicitarios, siendo los celulares, tablets,
laptops y computadoras los instrumentos de comunicacion en la que méas horas un ser humano pasa
e interactua, transformando la forma en que los clientes se conectan unos con otros desde cualquier
parte del mundo. Finalmente se describe el internet y las redes sociales como los nuevos medios
masivos, siendo Instagram y Twitter dos medios digitales donde el consumidor cuenta su

experiencia y se conecta en el dia a dia con las empresas de su gusto y preferencia.

Figura 3. Medios publicitarios masivos segun Kotler, 2016

Internet
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Segun Kaotler (2012), en su libro direccion de marketing (14ta ed.), las vertientes comerciales
deben ir centradas al consumidor y descifrando como cubrir cada necesidad y deseo de este. Se
analizan las diferentes areas de marketing y se indica a profundidad los medios para lograr éxito
empresarial y comercial. Respecto a los medios publicitarios mas importantes que permitan
incrementar clientes, se destacan los medios impresos, transmitidos y alternos. En base a estos
medios el autor calcula los mas idoneos para cada negocio en base a los costos por nimero de
exposiciones al publico meta, dividiendo su célculo en tres tipos: alcance, que es el nimero de
personas u hogares expuestos a un horario particular de medios durante un periodo especifico de
tiempo, frecuencia, que es el nimero de veces dentro de un periodo de tiempo en el que las
personas estan expuestas al mensaje y el impacto que es el valor cualitativo de una exposicién a
través de un medio determinado. El autor concluye que el correcto uso de la comunicacion y
seleccion de los medios publicitarios adecuados para lograr cautivar al cliente son los mas
importantes para lograr credibilidad y confianza en un mundo competitivo donde se resalta menos

lo individual y mas lo social.

Medios
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Figura 4. Medios publicitarios segun Kotler, 2012
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Segun Hernandez (2013), en su libro la generacion multitasking y la publicidad interactiva, es
trascendental mantener una mayor aproximacion con el consumidor, presentando la publicidad
como medio de interaccion entre el individuo y sus intereses, donde cada pieza publicitaria cumple
una funcion en la mente del consumidor. Ademas, el libro destaca la capacidad del consumidor de
llevar a cabo distintas actividades de manera simultanea y como estas se aplican a las formas de
comercializar un producto o servicio, destacando también de una publicidad cada vez mas
interactiva y novedosa, con mas llamado a la comunicacién y a la fidelizacién comercial.

La autora menciona a la publicidad interactiva como un marketing de afiliacion, siendo la principal
diferencia entre los medios de comunicacion tradicionales y no tradicionales, ya que el darle la
oportunidad al consumidor de interactuar con un producto o servicio, eleva la forma en la que se
perciba el mensaje pasando de un modelo push a un modelo pull. Entre los medios publicitarios
mas importantes se mencionan a la television interactiva, tecnologia inalambrica como el
bluetooth, uso del teléfono movil, publicidad interactiva en internet y social media. Todos estos

forman parte del nuevo soporte de la era comunicacional digital.

Television
interactiva

Tecnologia
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Figura 5. Medios publicitarios digitales segiin Hernandez Asuncién, 2013
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2.3 Definicion de Términos Bésicos

La definicidn de los términos basicos de esta investigacion es:

Andlisis: Estudio, mediante técnicas informaticas de los limites, caracteristicas y posibles
soluciones de un problema.

Pachdn, M. (2014). Escolar lustrado Plus (1a ed.). Lima, Pert: Grupo Editorial Norma SAC
Autoservicio: Sistema de venta utilizado en algunos establecimientos publicos, como almacenes
o restaurantes, en los que el comprador elige por si mismo lo que le interesa y paga al salir.
Pachon, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Pert: Grupo Editorial Norma SAC
Business to consumer (B2C): Se trata de que las empresas vendedoras realizan sus operaciones
de venta directamente para el cliente, sin intermediarios.

Silva Murillo, Roxana (2009). Beneficios del Comercio Electrénico. Perspectivas, (24), 151-164.
Recuperado de: https://www.redalyc.org/articulo.0a?id=425942160008

Cliente: Persona que requiere habitualmente los servicios de un profesional o de una empresa.
Pachdn, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Peru: Grupo Editorial Norma SAC
Comunicacion: Transmision de un mensaje con un codigo comun.

Pachon, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Peru: Grupo Editorial Norma SAC
Digital: Se dice del computador y maquinas analogas en que todas las magnitudes se traducen en
nameros, con los cuéles opera para realizar los calculos.

Pachdn, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Peru: Grupo Editorial Norma SAC


https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=425942160008
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Focus group: Se utiliza principalmente en el campo de las ciencias sociales para recoger
informacidn cualitativa y analizarla con técnicas de analisis de tipo cualitativo.

Tomat, Cabiria (2012). El "Focus Group™: Nuevo potencial de aplicacion en el estudio de la
acustica urbana. Atenea Digital. Revista de Pensamiento e Investigacion Social, 12 (2),129-152.
Recuperado de: https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=53723279006

Hipdtesis: Suposicion no confirmada que se admite provisionalmente.

Pachdn, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Peru: Grupo Editorial Norma SAC
Internet: Interconexion de redes informaticas que permite a las computadoras conectarse entre si
en un &mbito mundial, para enviar y recibir informacion.

Pachon, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Perd: Grupo Editorial Norma SAC
Investigar: Hacer diligencias para descubrir algo.

Pachon, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Pert: Grupo Editorial Norma SAC
Marca: Pertenencia de fabrica o de comercio que goza de proteccion legal.

Pachdn, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Peru: Grupo Editorial Norma SAC
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comunicacion, la entrega de valor a los clientes y para gestionar las relaciones con los clientes, de
modo que se beneficien, la organizacion y sus grupos de intereés.

Coca Carasila, Milton (2006). El Concepto de Marketing: Pasado y Presente. Perspectivas, 9 (18),
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Medios: Sistemas de transmision de informacion a un publico numeroso mediante la prensa, radio,
television, cine, entre otros.

Pachon, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Perd: Grupo Editorial Norma SAC
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Mercado: Conjunto de actividades de compra y venta en un lugar y tiempo determinado.
Pachdn, M. (2014). Escolar Ilustrado Plus (1a ed.). Lima, Pert: Grupo Editorial Norma SAC
Moderno: Reciente, que existe o vive desde hace poco tiempo.

Pachdn, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Peru: Grupo Editorial Norma SAC
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Paris, José Antonio (2011). El Significado del Producto y su Impacto en La Marca. Revista de
Administragdo da Unimep, 9 (3),24-39.

Recuperado de: https://www.redalyc.org/articulo.oa?id=273721469002

Publicidad: Comunicacién impersonal pagada por un patrocinador identificado que utiliza los
medios de comunicacion masivos para persuadir o informar a una audiencia.

Cabrejos, B. (2002). La Publicidad, el Mercadeo Directo, la Promocién y las Relaciones Publicas
en el Mercadeo de Bienes Industriales en Antioquia. Universidad EAFIT, (126) 37-45.
Recuperado de: https://www.redalyc.org/pdf/215/21512604.pdf

Redes: Conjunto de conexiones y programas empleados para conectar dos 0 mas computadoras.
Pachdn, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Peru: Grupo Editorial Norma SAC
Supermercado: Es un establecimiento comercial de venta al por menor en el que el cliente se
atiende a si mismo y paga al salir.

Pachdn, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Peru: Grupo Editorial Norma SAC
Tradicional: Costumbres, ideas o normas del pasado transmitidas.

Pachon, M. (2014). Escolar llustrado Plus (1a ed.). Lima, Pert: Grupo Editorial Norma SAC
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CAPITULO 11l

3. HIPOTESIS Y VARIABLES

3.1. Hipdtesis y/o Supuestos basicos

Hipdtesis General:

e Medios publicitarios y su influencia en la captacion de clientes del minimarket Super, distrito

de Casma ano 2022

Hipotesis Especificas:

Medios impresos y su influencia en la captacion de clientes del minimarket Super, distrito
de Casma afio 2022

Medios transmitidos y su influencia en la captacion de clientes del minimarket Super,
distrito de Casma afio 2022

Medios de redes y su influencia en la captacion de clientes del minimarket Super, distrito
de Casma afio 2022

Medios electrénicos y su influencia en la captacién de clientes del minimarket Super,
distrito de Casma afio 2022

Medios de display y su influencia en la captacion de clientes del minimarket Super, distrito

de Casma afio 2022



3.2. Identificacion de Variables o Unidades de Anélisis:
e Variable Independiente (X): Medios publicitarios
e Variable Dependiente (Y): Captar clientes

3.3 Matriz Ldgica de Consistencia:

La matriz correspondiente se encuentra en el Apéndice B- Tabla 57
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CAPITULO IV

4. MARCO METODOLOGICO

4.1 Tipo y Método de Investigacion

La investigacion sera cuali — cuantitativa.

Tipo aplicada, ya que se basa en datos directos de la realidad que tienen como objetivo incrementar
los clientes a través del uso de medios publicitarios.

Método deductivo, porque se basa en enunciados de mayor nivel de abstraccion donde se infieren

las conclusiones mas cercanas a la realidad.

4.2 Disefio Especifico de la Investigacion

El disefio de la investigacidn serd no experimental — transaccional — descriptivo
No experimental ya que es un estudio donde no existe manipulacion de variables.
Transaccional, porgue se realizaron estudios de investigacion de hechos y fendmenos.

Descriptivo, porque se trata de conocer y detallar los medios publicitarios.

4.3 Poblacion, Muestra o Participantes

El distrito de Casma cuenta con 32,935 habitantes, de los que se tomara como muestra para el
analisis estadistico a todas las personas a partir de 18 afios y de un nivel socioeconémico B - C.

Tabla 1. Poblacion total

Distrito
Ancash, distrito de Casma 23 902 13 815
Total 23902 13 815

Fuente: INEI 2017
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Se utilizara la siguiente formula de muestra infinita:

La imagen correspondiente se encuentra en el Apéndice C. Figura 7

Por lo tanto:

N (tamafio de la muestra) es 13,815

Z (nivel de confianza) es 1.96

P*q (varianza muestral) es 0.25

E (error muestral) es 0.07

n= 194 personas

Nuestra muestra aplicando la formula seria de 194 personas.

El muestreo que se utilizara sera via Google forms, de manera virtual.

4.4 Instrumentos de Recogida de Datos

El instrumento para la recogida de datos seran los cuestionarios y entrevistas para hallar datos y

hechos relevantes.

4.5 Técnicas de Procesamiento y Analisis de Datos

Una vez realizadas las encuestas, se mostraran los resultados a través de tablas y graficos. Se usara

la prueba de chi cuadrado para el establecimiento de la relacion o dependencia de variables.

4.6 Procedimiento de Ejecucién del Estudio

El trabajo de campo se realizara en el distrito de Casma.
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CAPITULO V

5. RESULTADOS Y DISCUSION

5.1 Datos Cuantitativos

1. Sobre el género, podemos observar que, de un total de 194 encuestados, el 63,9% son de género

masculino y el 36,1% son de género femenino.

Tabla 2. Género

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Masculino 124 63,9 63,9 63,9
Femenino 70 36,1 36,1 100,0
Total 194 100,0 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje

masculing femening

Grafico 2. Poblacién
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2. Sobre la edad, podemos observar que, de un total de 194 encuestados, 26,8% tiene entre 26 y

35 afos, el 23,7% tienen entre 18 y 25 afios, el 19,6% tiene entre 36 y 49 afios, el 17% tienen de

50 afios a mas y finalmente, el 12,9% son menores de 17 afio y finalmente.

Tabla 3. Edad
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
17 afios a
Valido 25 12,9 12,9 12,9
menos
18 - 25 afios 46 23,7 23,7 36,6
26 - 35 afios 52 26,8 26,8 63,4
36 - 49 afios 38 19,6 19,6 83,0
50 afios a
33 17,0 17,0 100,0
mas
Total 194 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Porcentaje

18 - 25 aftos 26 - 35 afios 36 - 49 afios 50 afios a mds

17 afios a menos

Grafico 3. Edad

3. Sobre si cree que los medios publicitarios ayuden a captar mayor namero de clientes, podemos
observar que, de un total de 194 encuestados, el 84,9% si cree que los medios publicitarios ayuden

a captar mayor namero de clientes mientras que y el 15,1% no.

Tabla 4. ¢ Usted cree que los medios publicitarios ayuden a captar mayor numero de clientes?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Si 62 32,0 84,9 84,9
No 11 5,7 15,1 100,0
Total 73 37,6 100,0
Perdidos Sistema 121 62,4
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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FPorcentaje

Grafico 4. ¢Usted cree que los medios publicitarios aumenten la clientela?

4. Sobre si lee periddicos y revistas para enterarse de ofertas y descuentos, podemos observar que,
de un total de 194 encuestados, el 56,2% no lee periodicos y revistas para enterarse de ofertas y

descuentos mientras que el 43,8% si lee periddicos y revistas.

Tabla 5. ¢ Lee periddicos y revistas para enterarse de ofertas y descuentos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Si 74 38,1 43,8 43,8
No 95 49,0 56,2 100,0
Total 169 87,1 100,0
Perdidos Sistema 25 12,9
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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LilH]

Grafico 5. ¢ Lee periodicos y revistas para enterarse de ofertas y descuentos?

5. Sobre cuél de los siguientes periddicos lee mas, podemos observar que, de un total de 194

encuestados, el 29,6% lee El comercio, el 25,4% lee Gestion, el 19,7% lee Trome, el 18,3% lee

Perd 21 y el 7% lee otros periddicos como Hildebrandt en sus 13, Ojo y La Republica.

Tabla 6.¢Cual de los siguientes periodicos lee mas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
vélido acumulado

Valido Trome 14 7,2 19,7 19,7
Per( 21 13 6,7 18,3 38,0
El Comercio 21 10,8 29,6 67,6
Gestion 18 9,3 25,4 93,0
Otros 5 2,6 7,0 100,0

Total 71 36,6 100,0

Perdidos Sistema 123 63,4
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Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje

trome pemi 21 el comercio gestion ofros

Gréfico 6.. ;Cuél de los siguientes periddicos lee mas?

6. Sobre cudl de las siguientes revistas lee mas, podemos observar que, de un total de 194

encuestados, el 29,4% lee La Region, el 27,9% lee Somos, el 22,1% lee Caretas y el 20,6% lee

R.A.AC.

Tabla 7. ¢ Cudl de las siguientes revistas lee mas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

vélido acumulado

Valido R.AAC 14 7,2 20,6 20,6

Revista la
20 10,3 29,4 50,0
Region
Somos 19 9,8 27,9 77,9

Caretas 15 7,7 22,1 100,0




34

Total 68 35,1 100,0
Perdidos Sistema 126 64,9
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje

revisla asocincion de revista la region s0Mmaos careins
agriculiores de casma

Grafico 7. ;Cual de las siguientes revistas lee mas?

7. Sobre cudl de las siguientes secciones de periodicos lee mas, podemos observar que, de un total
de 194 encuestados, el 29,2% lee Seccidn Entretenimiento y Politica, el 19,4% lee Seccion

Deportes y Portada, finalmente el 2,8% otras secciones como Sociales o Finanzas.

Tabla 8. ¢ Cudl de las siguientes secciones de periddicos lee mas?

Porcentaje Porcentaje

Frecuencia Porcentaje
valido acumulado

Seccién
Valido 14 7,2
Portada

19,4 19,4
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Seccién
21 10,8 29,2 48,6
Entretenimiento
Seccién
14 7,2 19,4 68,1
Deportes
Seccién
21 10,8 29,2 97,2
Politica
Otros 2 1,0 2,8 100,0
Total 72 371 100,0
Perdidos Sistema 122 62,9
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje

seoeion portada SCCCIoN seccion deportes seccion politica otros
enfreienimiento

Gréfico 8. (Cual de las siguientes secciones de periddicos lee mas?

8. Sobre el uso de radio y television para enterarse de ofertas y descuentos, podemos observar que,

de un total de 194 encuestados, el 57,7% si usa y el 42,3% no usa radio y television para enterarse

de ofertas y descuentos.
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Tabla 9. ¢Usa radio y television para enterarse de ofertas y descuentos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Si 97 50,0 57,7 57,7
No 71 36,6 42,3 100,0
Total 168 86,6 100,0
Perdidos Sistema 26 13,4
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje

Grafico 9. ¢ Usa radio y television para enterarse de ofertas y descuentos?

9. Sobre cudl de las siguientes emisoras de radio provincial escucha mas, podemos observar que,
de un total de 194 encuestados, el 34% escucha Radio Calor, el 29,8% escucha Radio Casma, el

20,2% escucha Radio Plural y el 16% escucha otras radios.

Tabla 10. ¢ Cual de las siguientes emisoras de radio provincial escucha méas?
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Radio Casma 28 14,4 29,8 29,8
Radio Calor 32 16,5 34,0 63,8
Radio Plural 19 9,8 20,2 84,0
Otros 15 7,7 16,0 100,0
Total 94 48,5 100,0
Perdidos Sistema 100 51,5
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje
o

radio casma radio calor radic plural offos

Grafico 10. ¢Cuél de las siguientes emisoras de radio provincial escucha mas?

10. Sobre cuél de las siguientes emisoras de radio nacional escucha mas, podemos observar que,
de un total de 194 encuestados, el 36,6% escucha RPP, el 29% escucha EXxitosa, el 19,4% escucha

Studio 92, el 14% escucha La Kalle y el 1,1% escucha otras radios nacionales.
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Tabla 11. ¢ Cual de las siguientes emisoras de radio nacional escucha més?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
vélido acumulado
Valido RPP 34 17,5 36,6 36,6
Exitosa 27 13,9 29,0 65,6
La Kalle 13 6,7 14,0 79,6
Studio 92 18 9,3 19,4 98,9
Otros 1 5 1,1 100,0
Total 93 47,9 100,0
Perdidos Sistema 101 52,1
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje

mp exitosa la kalle studio 92 ofros

Grafico 11. ;Cudl de las siguientes emisoras de radio nacional escucha mas?



39

11. Sobre cual de los siguientes dias escucha mas la radio, podemos observar que, de un total de

194 encuestados, el 51,6% escucha de lunes a jueves y el 48,4% escucha de viernes a domingo.

Tabla 12. ¢ Cual de los siguientes dias escucha mas la radio?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
lunes a
Valido 48 24,7 51,6 51,6
jueves
viernes a
45 23,2 48,4 100,0
domingo
Total 93 47,9 100,0
Perdidos Sistema 101 52,1
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje

lunes a jueves viemes a domingo

Gréfico 12. ;Cudl de los siguientes dias escucha mas la radio?
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12. Sobre cudl de las siguientes canales de Tv provincial ve mas, podemos observar que, de un
total de 194 encuestados, el 41,4% mira Best Cable, el 28,7% mira Noticias Casma, el 18,4% mira

Tv Vision, el 6,9% mira TV6 Y el 4,6% mira otros canales de TV provincial.

Tabla 13. ¢ Cuél de los siguientes canales de TV provincial ve mas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido TV Vision 16 8,2 18,4 18,4
Noticias
25 12,9 28,7 47,1
Casma
Best Cable 36 18,6 41,4 88,5
TV6 6 31 6,9 95,4
Otros 4 2,1 4,6 100,0
Total 87 44.8 100,0
Perdidos Sistema 107 55,2
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia
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Porcentaje

v wigion naticias casma ‘hest cahle twih niros

Gréfico 13. ;Cudl de los siguientes canales de TV provincial ve mas?

13. Sobre cuél de las siguientes canales de Tv nacional ve méas, podemos observar que, de un total
de 194 encuestados, el 36,2% mira América TV, el 27,7% mira Latina, el 18,1% mira ATV, el

9,6% mira Panamericana y el 8,5% mira otros canales de Tv nacional.

Tabla 14. ¢ Cual de los siguientes canales de TV nacional ve mas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
vélido acumulado
Valido Latina 26 13,4 27,7 21,7
América TV 34 17,5 36,2 63,8
ATV 17 8,8 18,1 81,9
Panamericana 9 4,6 9,6 91,5
Otros 8 4,1 8,5 100,0
Total 94 48,5 100,0

Perdidos Sistema 100 51,5
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Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

FPorcentaje
o

latina américa tv ar panamericana ofros

Grafico 14. ;Cual de los siguientes canales de TV nacional ve mas?

14. Sobre cual de los siguientes dias ve mas la TV, podemos observar que, de un total de 194

encuestados, el 52,6% ve mas de lunes a jueves y el 47,4% ve mas de viernes a domingo la TV.

Tabla 15. ¢ Cual de los siguientes dias ve mas la TV?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
lunes a
Valido 50 25,8 52,6 52,6
jueves
viernes a
45 23,2 47,4 100,0
domingo
Total 95 49,0 100,0

Perdidos Sistema 99 51,0
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Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje
>

lunes a jueves viemes a domingo

Grafico 15. ;Cual de los siguientes dias ve mas la TV?

15. Sobre cuantas personas en su casa usan diariamente radio y television, podemos observar que,
de un total de 194 encuestados, el 32% usan en casa de 0 a 2 personas, el 21,6% usan 3 a 4 personas,
el 20,6% usan de 5 a 6 personas, el 15,5% usan de 7 a 8 personas y el 10,3 % usan de 9 a méas

personas.

Tabla 16. En su casa, ¢cuantas personas usan diariamente radio y television?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
0aZ2
Valido 31 16,0 32,0 32,0
personas
3a4d
21 10,8 21,6 53,6

personas
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5a6
20 10,3 20,6 74,2
personas
7a8
15 17,7 15,5 89,7
personas
9 a mas
10 5,2 10,3 100,0
personas
Total 97 50,0 100,0
Perdidos Sistema 97 50,0
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje
=3

9 a mis personas

T a B personas

5 a b personas

Grafico 16. En su casa, ¢cuantas personas usan diariamente radio y television?

16. Sobre cuéntas veces al dia usa radio y television, podemos observar que, de un total de 194
encuestados, el 26,8% usa de 0 a 2 veces al dia la radio y television, el 23,7% usa de 3 a 4 veces,

el 20,6% usa de 5 a 6 veces, el 18,6% de 7 a 8 veces y el 10,3% de 9 veces a mas.



Tabla 17. ¢ Cuantas veces al dia usa radio y televisién?

45

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
vélido acumulado
Vélido 0 a 2 veces 26 13,4 26,8 26,8
3 a 4 veces 23 11,9 23,7 50,5
5 a6 veces 20 10,3 20,6 71,1
7 a 8 veces 18 9,3 18,6 89,7
9 amés 10 5,2 10,3 100,0
Total 97 50,0 100,0
Perdidos Sistema 97 50,0
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Forcentaje

Gréfico 17. ;Cudntas veces al dia usa radio y television?
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17. Sobre cuanto tiempo al dia usa radio y television, podemos observar que, de un total de 194

encuestados, el 33,4% usa de 3 horas a mas la radio y television, el 29,2% usa de 1 hora a 2 horas

y 59 minutos, el 21,9% usa de 0 29 minutos al dia y el 15,6% usa de 30 a 59 minutos.

Tabla 18. ¢ Cuanto tiempo al dia usa radio y television?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
0a?29
Valido 21 10,8 21,9 21,9
minutos
30 minutos a
15 7,7 15,6 37,5
59 minutos
lhoraa?
horas y 59 28 14,4 29,2 66,7
minutos
3 horasa4
horas y 59 16 8,2 16,7 83,3
minutos
5 horas a mas 16 8,2 16,7 100,0
Total 96 495 100,0
Perdidos Sistema 98 50,5
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Porcentaje

30 minutos a 39 lhoraaZhorasy 3 horas a 4 horas ¥ 5 horas a mis
minuos 59 minutos 59 minutos

0 a 29 mimuios
Grafico 18. ;Cuanto tiempo al dia usa radio y televisién?

18. Sobre si usa su celular o internet para enterarse de ofertas y descuentos, podemos observar que,
de un total de 194 encuestados, el 67,9% si usa su celular o internet mientras que el 32,1% restante

no usa su celular o internet para enterarse de ofertas y descuentos.

Tabla 19. ¢ Usa su celular o internet para enterarse de ofertas y descuentos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Si 114 58,8 67,9 67,9
No 54 27,8 32,1 100,0
Total 168 86,6 100,0
Perdidos Sistema 26 13,4
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Porcentaje

Grafico 19. ¢Usa su celular o internet para enterarse de ofertas y descuentos?

19. Sobre cuél es el uso que la da al internet desde su celular, podemos observar que, de un total
de 194 encuestados, el 39,1% usa muy seguido, el 30,9% usa regular, el 26,4% usa muy seguido

y el 3,6% usa muy poco el internet desde su celular.

Tabla 20. ¢Cual es el uso que le da al internet desde su celular?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Muy poco 2 1,0 1,8 1,8
Poco 2 1,0 1,8 3,6
Regular 34 17,5 30,9 34,5
Seguido 29 14,9 26,4 60,9
Muy seguido 43 22,2 39,1 100,0

Total 110 56,7 100,0
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Perdidos Sistema 84 43,3

Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje

muy poso POCo regular segpudo muy seguido

Grafico 20. ;Cudl es el uso que le da al internet desde su celular?

20. Sobre cudl es el uso que le da al internet fijo, podemos observar que, de un total de 194
encuestados, el 30,1% usa de manera regular, el 27,4% usa muy seguido, el 20,4% usa seguido, el

11,5% usa poco, el 10,6% usa muy poco internet fijo.

Tabla 21. ;Cuél es el uso que le da al internet fijo?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Muy poco 12 6,2 10,6 10,6
Poco 13 6,7 11,5 22,1

Regular 34 17,5 30,1 52,2
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Seguido 23 11,9 20,4 72,6
Muy seguido 31 16,0 27,4 100,0
Total 113 58,2 100,0
Perdidos Sistema 81 41,8
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje

SRS, atiatich it UGG iSRS RRR
Grafico 21. ;Cuadl es el uso que le da al internet fijo?

21. Sobre en su casa cuantas personas usan diariamente el internet, podemos observar que de un

total de 194 encuestados, el 28,9% usan de 5 a 6 personas, el 20,2% usan de 3 a 4 personas, el

17,5% usan de 7 a 8 personas, el 16,7% usan de 0 a 2 personas y el 16,7% usan de 9 a mas personas

el internet en casa.

Tabla 22. En su casa, ¢cuantas personas usan diariamente el internet?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
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0a?2
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Grafico 22. En su casa, ;cuantas personas usan diariamente el internet?
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22. Sobre cuantas veces al dia usa el internet, podemos observar que de un total de 194

encuestados, el 41,6% usa de 9 veces a mas, el 22,1% usa de 5 a 6 veces, el 17,7% usa de 7 a 8

veces, el 11,5% usade 0 a 2 veces y el 7,1% usa de 3 a 4 veces el internet diariamente.

Tabla 23. ¢ Cuantas veces al dia usa el internet?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
vélido acumulado
Valido 0 a 2 veces 13 6,7 11,5 11,5
3 a4 veces 8 4,1 7,1 18,6
5 a 6 veces 25 12,9 22,1 40,7
7 a 8 veces 20 10,3 17,7 58,4
9 veces a mas 47 24,2 41,6 100,0
Total 113 58,2 100,0
Perdidos Sistema 81 41,8
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Porcentaje

0a2 veces 34 veces 5 n b veces 7 a8 veces 9 veces o mas

Gréfico 23. ;Cuantas veces al dia usa el internet?

23. Sobre cuanto tiempo al dia usa el internet, podemos observar que, de un total de 194
encuestados, el 40,7% usa de 5 horas a mas, el 18,6% usa de 1 a 2 horas y 59 minutos el 16,8%
usa de 3 a 4 horas, el 14,2% usa de 30 minutos a 59 minutos, mientras que el 9,7% usa de 0 a 29

minutos.

Tabla 24. ¢ Cuanto tiempo al dia usa el internet?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
0a29
Valido 11 5,7 9,7 9,7
minutos
30 minutos a
16 8,2 14,2 23,9
59 minutos
la2horasy
21 10,8 18,6 42,5

59 minutos
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3adhorasy
19 9,8 16,8 59,3
59 minutos
5 horas a mas 46 23,7 40,7 100,0
Total 113 58,2 100,0
Perdidos Sistema 81 41,8
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje
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Gréfico 24. ;Cuéanto tiempo al dia usa el internet?

24. Sobre el uso de paginas web y redes sociales para enterarse de ofertas y descuentos, podemos
observar que, de un total de 194 encuestados, el 67,9% si usa mientras que el 32,1% no usa

paginas web y redes sociales.

Tabla 25. ¢Usa paginas web y redes sociales para enterarse de ofertas y descuentos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
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Vélido si 114 58,8 67,9 67,9
no 54 27,8 32,1 100,0
Total 168 86,6 100,0
Perdidos Sistema 26 13,4
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje

Grafico 25. ;Usa paginas web y redes sociales para enterarse de ofertas y descuentos?

25. Sobre cudl de las siguientes paginas web de comercio electrénico usa mas, podemos observar
que, de un total de 194 encuestados, el 36,1% usa Mercado Libre, el 28,7% usa OLX, el 18,5%

usa Linio, el 11,1% usa Juntoz y el 5,6% restante usa otras paginas web de comercio electrénico.

Tabla 26. ¢Cual de las siguientes paginas web de comercio electrénico usa méas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
vélido acumulado
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Valido OLX 31 16,0 28,7 28,7
Mercado
39 20,1 36,1 64,8

Libre
Linio 20 10,3 18,5 83,3
Juntoz 12 6,2 11,1 94,4
Otros 6 31 5,6 100,0
Total 108 55,7 100,0

Perdidos Sistema 86 44,3

Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje
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Gréfico 26. ¢Cudl de las siguientes paginas web de comercio electrénico usa més?

26. Sobre cudl de las siguientes redes sociales usa mas, podemos observar que, de un total de 194
encuestados, el 48,2% usa Facebook, el 23,7% usa Instagram, el 19,3% usa Youtube o Tik Tok y

el 8,8% usa Twitter.



Tabla 27. ¢ Cual de las siguientes redes sociales usa mas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Vélido Facebook 55 28,4 48,2 48,2
Instagram 27 13,9 23,7 71,9
Twitter 10 5,2 8,8 80,7
Otros 22 11,3 19,3 100,0
Total 114 58,8 100,0
Perdidos Sistema 80 41,2
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje
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Grafico 27. ;Cual de las siguientes redes sociales usa mas?
27. Sobre cudl de los siguientes dias usas mas las redes sociales, podemos observar que, de un total

de 194 encuestados, el 56% usa de lunes a jueves mientras que el 44% restante usa de viernes a

domingo mas las redes sociales.
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Tabla 28. ¢ Cual de los siguientes dias usas mas las redes sociales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
lunes a
Valido 61 31,4 56,0 56,0
jueves
viernes a
48 24,7 44,0 100,0
domingo
Total 109 56,2 100,0
Perdidos Sistema 85 43,8
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje
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Grafico 28. (Cual de los siguientes dias usas mas las redes sociales?

28. Sobre cual de las siguientes secciones de las redes sociales usa mas, podemos observar que, de

un total de 194 encuestados, el 47,8% usa la seccion noticias, el 22,1% usa la seccion Marketplace,
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el 13,3% usa la seccién historias, el 8,8% usa la seccién grupos, y el 8% restante usa la seccion

tendencias de las redes sociales.

Tabla 29. ¢ Cual de las siguientes secciones de las redes sociales usa mas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Noticias 54 27,8 47,8 47,8
Grupos 10 5,2 8,8 56,6
Marketplace 25 12,9 22,1 78,8
Historias 15 7,7 13,3 92,0
Tendencias 9 4,6 8,0 100,0
Total 113 58,2 100,0
Perdidos Sistema 81 41,8
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje
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principal §

Grafico 29. ;Cual de las siguientes secciones de las redes sociales usa mas?



60

29. Sobre cuéntas personas usan diariamente paginas web y redes sociales en su casa, podemos
observar que, de un total de 194 encuestados, el 34,2% usan de 0 a 2 personas, el 26,1% usan de 5
a 6 personas, el 19,8% usan de 3 a 4 personas, el 10,8% usan de 7 a 8 personas mientras que el 9%

usan de 9 a mas personas diariamente paginas web y redes sociales en casa.

Tabla 30. En su casa, ¢cuantas personas usan diariamente paginas web y redes sociales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
0a2
Valido 38 19,6 34,2 34,2
personas
3ad
22 11,3 19,8 54,1
personas
5a6
29 14,9 26,1 80,2
personas
7a8
12 6,2 10,8 91,0
personas
9 amas
10 5,2 9,0 100,0
personas
Total 111 57,2 100,0
Perdidos Sistema 83 42,8
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico 30. Ensu casa, ¢cuantas personas usan diariamente paginas web y redes sociales?
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30. Sobre cuantas veces al dia usa paginas web y redes sociales, podemos observar que, de un total

de 194 encuestados, el 22,3% usa de 0 a 2 veces al dia, el 22,3% usa de 9 veces a mas, el 19,6%

de 5 a 6 veces, el 18,8% usa de 3 a 4 veces, el 17% usa de 7 a 8 paginas web y redes sociales al

dia.

Tabla 31. ¢ Cuantas veces al dia usa paginas web y redes sociales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido 0 a 2 veces 25 12,9 22,3 22,3
3 a4 veces 21 10,8 18,8 41,1
5 a 6 veces 22 11,3 19,6 60,7
7 a 8 veces 19 9,8 17,0 17,7
9 veces a mas 25 12,9 22,3 100,0
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Total 112 57,7 100,0
Perdidos Sistema 82 42,3
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje

0 a2 veces 3 a4 veces 5 a6 veces 7 a8 veces 9 veces 3 mas

Grafico 31. ;Cuantas veces al dia usa paginas web y redes sociales?

31. Sobre cuanto tiempo al dia usa paginas web y redes sociales, podemos observar que, de un
total de 194 encuestados, el 29,8% usa de 5 horas a mas, el 21,9% usa de 1 a 2 horas y 59 minutos,
el 20,2% usa de 0 a 29 minutos, el 17,5% usa de 30 a 59 minutos, el 10,5% usa de 3 a 4 horas y

59 minutos.

Tabla 32. ¢ Cuanto tiempo al dia usa paginas web y redes sociales?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
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Gréfico 32. ;Cuanto tiempo al dia usa paginas web y redes sociales?

32. Sobre la visualizacion de letreros y banners para enterarse de ofertas y descuentos, podemos
observar que, de un total de 194 encuestados, el 61,9% si visualiza mientras que el 38,1% restante

no visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas y descuentos.

Tabla 33. ¢ Visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas y descuentos?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Valido Si 104 53,6 61,9 61,9
No 64 33,0 38,1 100,0
Total 168 86,6 100,0
Perdidos Sistema 26 13,4
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

40}

Porcentaje

20 |

Grafico 33. ¢ Visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas y descuentos?
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33. Sobre cual de los siguientes tipos de letreros verias mas para enterarse sobre algin producto o
servicio, podemos observar que, de un total de 194 encuestados, el 42,4% veria gigantografias, el
25,3% verias pantallas programables, el 25,3% verias letreros de vinilo, el 7,1% veria letreros de

neon.

Tabla 34. ¢ Cual de los siguientes tipos de letreros veria mas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Letreros de
Valido 7 3,6 7,1 7,1
nedn
Gigantografias 42 21,6 42,4 49,5
Pantalla
25 12,9 25,3 74,7
programable
Letreros de
25 12,9 25,3 100,0
vinilo
Total 99 51,0 100,0
Perdidos Sistema 95 49,0
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Porcentaje

Grafico 34. ;Cudl de los siguientes tipos de letreros veria mas?

34. Sobre cudal de los siguientes tamafios de banners veria mas para enterarse de ofertas y
descuentos, podemos observar que, de un total de 194 encuestados, el 53,4% veria banners
grandes, el 21,4 % veria banners medianos, el 13,6% veria letreros pop up, y el 11,7% veria

banners pequefios.

Tabla 35. ¢ Cual de los siguientes tamafios de banners veria mas?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
Banner
Valido 12 6,2 11,7 11,7
pequefio
Banner
22 11,3 21,4 33,0

mediano
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Banner
55 28,4 53,4 86,4
grande
Pop up 14 7,2 13,6 100,0
Total 103 53,1 100,0
Perdidos Sistema 91 46,9
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia

Porcentaje

Gréfico 35. ¢ Cudl de los siguientes tamafios de banners veria mas?

35. Sobre cuantas personas observan diariamente letreros y banners en su casa, podemos observar
que de un total de 194 encuestados, el 30,1% observan de 0 a 2 personas, el 22,3% observan de 3
a 4 personas, , el 22,3% observan de 7 a 8 personas, el 19,4% observan de 5 a 6 personas mientras

que el 5,8% observan de 9 a mas personas diariamente.

Tabla 36. En su casa, ¢cuantas personas observan diariamente letreros y banners?
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Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
0az2
Valido 31 16,0 30,1 30,1
personas
3a4
23 11,9 22,3 52,4
personas
5a6
20 10,3 19,4 71,8
personas
7a8
23 11,9 22,3 94,2
personas
9 a méas
6 3,1 5,8 100,0
personas
Total 103 53,1 100,0
Perdidos Sistema 91 46,9
Total 194 100,0

Fuente: Elaboracion propia
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Gréfico 36. En su casa, ¢cuantas personas observan diariamente letreros y banners?
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36. Sobre cuantas veces al dia observan letreros y banners, podemos observar que, de un total de

194 encuestados, el 32,4% observan de 5 a 6 veces, el 27,5% observan de 0 a 2 veces, el 22,5%

observan de 7 a 8 veces y el 17,6% observan de 3 a 4 veces.

Tabla 37. ¢Cuantas veces al dia observan letreros y banners?

_ _ Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje

vélido acumulado

Valido 0 a 2 veces 28 14,4 27,5 27,5

3 a4 veces 18 9,3 17,6 45,1

5 a 6 veces 33 17,0 32,4 77,5

7 a 8 veces 23 11,9 22,5 100,0

Total 102 52,6 100,0
Perdidos Sistema 92 47,4
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Total 194 100,0

Fuente: Elaboracién propia

Porcentaje
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Grafico 37. ;Cuantas veces al dia observan letreros y banners?

37. Sobre cuanto tiempo al dia observa letreros y banners, podemos observar que, de un total de
194 encuestados, el 36,3% observan de 0 a 29 minutos, el 19,6% observan de 1 a 2 horas y 59
minutos, el 18,6% observan de 30 a 59 minutos, el 17,6% observan de 3 a 4 horas y 59 minutos

mientras que el 7,8% observan de 5 horas a mas.

Tabla 38. ;Cuéanto tiempo al dia observas letreros y banners?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
0a29
Valido 37 19,1 36,3 36,3
minutos
30 minutos a
19 9,8 18,6 54,9

59 minutos
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Grafico 38. ;Cuanto tiempo al dia observas letreros y banners?
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5.2 Analisis de Resultados
Hipotesis general:
e Hipdtesis planteada: Medios publicitarios y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.
e Hipotesis nula: No existen medios publicitarios que influyan en la captacion de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

Tabla 39. Resumen de Procesamiento de casos

Casos
Valido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
medios. publicitarios
* ¢Usted cree que los
medios publicitarios ¢ 34,50 127 65,5% 194 100,0%

ayuden a captar
mayor numero de
clientes?

Tabla 40. Tabla cruzada *medios publicitarios* captacion de clientes

¢Usted cree que los

medios publicitarios
ayuden a captar mayor

namero de clientes?

si no Total
medios impresos 12 0 12
medios 13 0 13
medios transmitidos
oublici tarios medios de redes 11 5 16
medios 17 2 19
electronicos
medios de display 3 4 7

Total 56 11 67
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Tabla 41. Prueba de chi cuadrado 1

Significaci
Valor df . Ot‘ .
asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de 16,
Pearson 417a 4 003
Razo6n de
. 17,613 4 ,001
verosimilitud
Asomauf)n lineal por 7565 1 006
lineal
N de casos validos 67

Interpretacion: En la prueba de hipdtesis realizada se puede observar que el valor de sig.
0.003 < 0.050 rechazamos la hipotesis nula y aceptamos la hipotesis alternativa, es decir
que existen medios publicitarios que influyen en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022.

Hipdtesis especifica N1:
e Hipdtesis planteada: Medios impresos y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.
e Hipotesis nula: No existen medios impresos que influyan en la captacién de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.



Tabla 42. Resumen de procesamiento de casos
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Casos
Valido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje
¢Lee periddicos y
revistas para
enterarse de
ofertas y
descuentos? *
¢Usted cree que 67 34,5% 127 65,5% 194 100,0%
los medios
publicitarios
ayuden a captar
mayor numero de
clientes?
Tabla 43. Tabla cruzada*Medios impresos*captacion de clientes
¢Usted cree que los
medios publicitarios
ayuden a captar mayor Total
namero de clientes?
si no
¢Lee periodicos y si 29 4 33
revistas para
enterarse de ofertas y no 27 7 34
descuentos?
Total 56 11 67
Tabla 44. Pruebas de chi cuadrado 2
Significaci
Valor . Or) .
asintdtica
(bilateral)
Chi-cuadrado de 8752 1 350
Pearson
Razon de 885 1 347

verosimilitud
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Asociacion lineal por
lineal
N de casos validos 67

,862 1 ,353

Interpretacion: En la prueba de hipdtesis realizada se puede observar que el valor de sig.
0.350 > 0.050 aceptamos la hipotesis nula y rechazamos la hipotesis alternativa, es decir
que no existen medios impresos que influyan en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022.

Hipotesis especifica N2:
e Hipdtesis planteada: Medios transmitidos y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.
e Hipotesis nula: No existen medios transmitidos que influyan en la captacion de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

Tabla 45. Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

¢Usa radio y

television para
enterarse de ofertas y

descuentos? *
¢Usted cree que los 73 37,6% 121 62,4% 194 100,0%
medios publicitarios

ayuden a captar

mayor nimero de
clientes?
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Tabla 46. Tabla cruzada* Medios transmitidos * captacion clientes

¢Usted cree que los
medios publicitarios

ayuden a captar mayor Total
nimero de clientes?
si no
¢Usa radio y si 52 5 57
television para
enterarse de ofertas y no 10 6 16
descuentos?
Total 62 11 73
Tabla 47. Pruebas de chi cuadrado 3
Significaci
Valor df . or,1 )
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado d
retactado ie  g,056¢ 1 005
Pearson
Razon de 6,835 1 009
verosimilitud
Asomacpn lineal 7.946 1 005
por lineal
N de casos validos 73

Interpretacion: En la prueba de hipétesis realizada se puede observar que el valor de sig.

0.005 < 0.050 rechazamos la hipotesis nula y aceptamos la hipotesis alternativa, es decir

que existen medios transmitidos que influyen en el incremento de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022.
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Hipétesis especifica N3:
e Hipodtesis planteada: Medios de redes y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.
e Hipdtesis nula: No existen medios de redes que influyan en la captacion de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022

Tabla 48. Resumen de procesamiento de casos

Casos
Vaélido Perdido Total
N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

¢Usa su celular o
internet para
enterarse de ofertas y
descuentos? *
¢Usted cree que los 73 37,6% 121 62,4% 194 100,0%
medios publicitarios
ayuden a captar
mayor nimero de
clientes?

Tabla 49. Tabla cruzada* Medios de redes* captacion de clientes

¢Usted cree que los
medios publicitarios

ayuden a captar mayor Total
namero de clientes?
Si no
¢Usa su celular o si 34 3 37
internet para
enterarse de ofertas y no 28 8 36
descuentos?

Total 62 11 73




78

Tabla 50. Prueba de chi cuadrado 4

Significaci
Valor df . or,1 .
asintética
(bilateral)
Chi-cuadrado de 2,840 1 1092
Pearson
Raz_on_ O_'e 2926 1 ,087
verosimilitud
Asociacién lineal por 2,801 1 ,094
lineal
N de casos validos 73

Interpretacion: En la prueba de hipétesis realizada se puede observar que el valor de sig.
0.092 > 0.050 aceptamos la hipotesis nula y rechazamos la hipotesis alternativa, es decir
que no existen medios de redes que influyan en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022.

Hipdtesis especifica N4:
e Hipdtesis planteada: Medios electrénicos y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.
e Hipotesis nula: No existen medios electronicos que influyan en la captacién de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.



Tabla 51. Resumen de procesamiento de casos
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Vaélido
N Porcentaje

Casos
Perdido
N Porcentaje N

Total
Porcentaje

¢Usa paginas web
y redes sociales
para enterarse de
ofertas y
descuentos? *
¢Usted cree que
los medios
publicitarios
ayuden a captar
mayor nimero de
clientes?

73 37,6%

121 62,4% 194

100,0%

Tabla 52. Tabla cruzada* Medios electronicos *

captacion de clientes

¢Usted cree que los
medios publicitarios

ayuden a captar mayor Total
namero de clientes?
si no
¢Usa paginas web y si 34 4 38
redes sociales para
enterarse de ofertas y no 28 7 35
descuentos?
Total 62 11 73
Tabla 53. Pruebas de chi cuadrado 5
Significaci
Valor df . or,1 .
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de 1278 1 258
Pearson
Razon de 1,287 1 257

verosimilitud
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Asociacion lineal por
lineal
N de casos validos 73

1,260 1

,262

Interpretacion: En la prueba de hipdtesis realizada se puede observar que el valor de sig.

0.258 > 0.050 aceptamos la hipétesis nula y rechazamos la hipotesis alternativa, es decir

que no existen medios electrénicos que influyan en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022.

Hipotesis especifica N5:

e Hipdtesis planteada: Medios de display y su influencia en la captacion de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Hipotesis nula: No existen medios de display que influyan en la captacién de clientes del

minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

Tabla 54. Resumen de procesamiento de casos

Casos
Valido Perdido Total

N Porcentaje N Porcentaje N Porcentaje

¢Visualiza letreros y
banners para
enterarse de ofertas y
descuentos? *
¢Usted cree que los 73 37,6% 121 62,4% 194 100,0%

medios publicitarios
ayuden a captar
mayor nimero de
clientes?
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Tabla 55. Tabla cruzada* Medios de display* captacion de clientes

¢Usted cree que los
medios publicitarios

ayuden a captar mayor Total
nimero de clientes?
si no
¢Visualiza letreros y si 49 7 56
banners para
enterarse de ofertas y no 13 4 17
descuentos?
Total 62 11 73
Tabla 56. Pruebas de chi cuadrado 6
Significaci
Valor df . Otl .
asintotica
(bilateral)
Chi-cuadrado de 1.240 1 266
Pearson
Razon de 1,140 1 286
verosimilitud
Asouacpn lineal por 1223 1 260
lineal
N de casos validos 73

Interpretacion: En la prueba de hipdtesis realizada se puede observar que el valor de sig.

0.266 > 0.050 aceptamos la hipotesis nula y rechazamos la hipotesis alternativa, es decir

que no existen medios de display que influyan en la captacion de clientes del minimarket

Super, distrito de Casma afio 2022.
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5.3 Discusion de Resultados
Hipotesis General: Medios publicitarios y su influencia en la captacién de clientes del minimarket
Super, distrito de Casma afio 2022.

e A partir de los resultados encontrados, aceptamos la hipotesis general que establece que
los medios publicitarios influyen en la captacion de clientes del minimarket Super, distrito
de Casma afio 2022.

e Estos resultados guardan relacion con lo que sostiene Pastor, Paola. (2020) que sefiala que
los medios publicitarios ayudan en la captacion de nuevos clientes, destacando la
importancia de una correcta combinacidn de estos para lograr incrementar las ventas.

Hipétesis Planteada N1: Medios impresos y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022

e Los resultados obtenidos demuestran que no existen medios impresos que influyan en la
captacion de clientes del minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Estos resultados no guardan relacién con lo que sefiala Pacheco, Martha (2017) que
menciona que los clientes usan en su mayoria periddicos y revistas para informarse sobre
productos y servicios de minimarkets o tiendas afines.

Hipotesis Planteada N2: Medios transmitidos y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Los resultados obtenidos demuestran que existen medios transmitidos que influyen en la
captacidn de clientes del minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Estos resultados guardan relacién con lo que sefiala Pastor, Paola (2020) que menciona
que tanto la radio como la television influyen en la difusion de productos y servicios, por

lo tanto, ayudando a la captacion de clientes.
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Hipétesis Planteada N3: Medios de redes y su influencia en la captacion de clientes del minimarket
Super, distrito de Casma afio 2022.

e Los resultados obtenidos demuestran que no existen medios transmitidos que influyan en
la captacion de clientes del minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Estos resultados no guardan relacion con lo que menciona Farfan, Aurora (2018) que
sefiala que el uso del internet y del celular es cada vez mas alto por las personas para poder
obtener productos de las empresas, el cual significara una mayor captacion de clientela.

Hipotesis Planteada N4: Medios electronicos y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Los resultados obtenidos demuestran que no existen medios electronicos que influyan en
la captacion de clientes del minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Estos resultados no guardan relacion con lo que sostiene Pastor, Paola (2020) que sefiala
que las redes sociales como Instagram y Facebook o las paginas web de compra de bienes
y servicios permiten captar clientes.

Hipétesis Planteada N5: Medios de display y su influencia en la captacion de clientes del
minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Los resultados obtenidos demuestran que no existen medios de display que influyan en la
captacion de clientes del minimarket Super, distrito de Casma afio 2022.

e Estos resultados no guardan relacion con lo que sefiala Espinal, Renato y Lama, Charles

(2018) que mencionan gue la publicidad exterior si ayuda a la captacion de clientes.



84

CAPITULO VI

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

1. Los medios publicitarios que influyen en la captacion de clientes del minimarket Super,
distrito de Casma, son los medios transmitidos, es decir laradio y televisién. Ademas, cabe
mencionar que, los medios usados por los encuestados de mas a menos son las redes
sociales y paginas web, asi como el uso del celular, banners y periddicos o revistas.

2. Si bien los resultados de las encuestas obtenidos estadisticamente mediante la prueba de
chi cuadrado muestran que no existen medios impresos que influyan en la captacion de
clientes del minimarket Super, cabe destacar, que los periédicos méas leidos por los
encuestados son EI Comercio, Gestion y Trome mientras que en revistas son La Region y
Somos. Adicionalmente, dentro de las secciones de periodicos y revistas mas leidas estan
las de entretenimiento y politica.

3. Los medios transmitidos que influyen en la captacion de clientes del minimarket Super,
distrito de Casma, son Radio Calor y RPP mientras que en television Best Cable y América
TV son los méas usados. Ademas, los dias que mas se usan la radio y television son de lunes
a jueves, con un uso diario de mas de 3 horas.

4. Si bien los resultados de las encuestas obtenidos estadisticamente mediante la prueba de
chi cuadrado muestran que no existen medios de redes que influyan en la captacion de
clientes del minimarket Super, cabe destacar, que los encuestados usan el celular mas de 9
veces al dia y pasan méas de 5 horas interactuando con el mismo.

5. Si bien los resultados de las encuestas obtenidos estadisticamente mediante la prueba de

chi cuadrado muestran que no existen medios electronicos que influyan en la captacion de
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clientes del minimarket Super, cabe destacar, que las paginas de comercio virtual mas
usadas por los encuestados, son las de Mercado Libre y OIx, de igual manera las redes
sociales méas usadas son Facebook e Instagram, especialmente la seccidén de noticias.
Ademas, los dias que mas se usan estas redes son de lunes a jueves, con un promedio de
mas de 5 horas diarias.

Si bien los resultados de las encuestas obtenidos estadisticamente mediante la prueba de
chi cuadrado muestran que no existen medios de display que influyan en la captacion de
clientes del minimarket Super, cabe destacar, que son las gigantografias, avisos luminosos
y banners grandes los mas vistos por los encuestados que en total interactian mas de 5
veces al dia por alrededor de 30 minutos en total.

De los hallazgos encontrados a partir de las entrevistas se puede concluir que las personas
pasan minimo 2 horas al dia usando medios publicitarios para enterarse de ofertas y
descuentos, mientras que los dias que mas tiempo usan son de viernes a domingo.

Los medios impresos mas usados por los entrevistados son EI Comercio y Gestion mientras
que los medios transmitidos mas usados por los entrevistados son Latina TV y Radio Calor.
El medio de red mas usado por los entrevistados es el celular mientras que los medios
electronicos mas usados por los entrevistados son Instagram, Facebook y péginas de
compra de bienes o servicios.

Los medios de display mas vistos o llamativos para los entrevistados son los avisos

luminosos o coloridos en las calles o zonas transitadas, con letras claras y concisas.
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6.2 Recomendaciones

1.

La empresa debe usar la publicidad televisiva en medios locales como Best Cable para
difundir los productos y servicios que ofrecen, especialmente de lunes a viernes que son
los dias que mas se usan estos medios. Asimismo, utilizar con mayor frecuencia la
publicidad radial en emisoras locales como Radio Calor que son menos costosas y de rapida
captacion en la provincia. Sin duda siguen siendo de gran relevancia en el mercado local.
El duefio del minimarket al tener cercania o amistad con ciertas empresas radiales del
distrito de Casma deberia publicitar su empresa a cambio de canjes o beneficios, recortando
de esta forma gastos de anuncio, pudiendo hasta manejar con mas holgura la duracion del
mensaje o las horas exactas en los que se transmitira el mismo.

Super podria empezar a promocionarse via periddicos locales como: La Region o la Revista
de Asociacion de Agricultores, la cual se brinda de manera masiva a gran parte de los
hogares casmefios y tiene costo cero. Asi a medida que va creciendo la difusion la empresa
podria tentar en un futuro promocionarse en medios impresos de mayor alcance como
Gestion o Trome.

El minimarket podria usar anuncios impresos que ocupen ¥ de pagina horizontal o vertical
en las secciones mas leidas como la de entretenimiento, aprovechando alguna fecha o
evento importante que se celebre para publicitar la llegada de nuevos productos.

La empresa podria contratar un community manager para posicionar de mejor forma su
marca, imagen y productos vendidos en Facebook, Instagram y TikTok que son las redes
sociales mas usadas por los usuarios casmefios.

Super podria incursionar en publicidad a través de paginas web como Mercado Libre o

Marketplace de Facebook que permitan captar a mas clientes y difundir los productos.
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De igual forma, se podria aplicar publicidad en las secciones historia y noticias de las redes
sociales Facebook e Instagram de lunes a jueves para captar mayor clientela, asi la empresa
difundiria de manera eficiente los productos y servicios que ofrecen.

La empresa podria publicitar sus productos y servicios a través de gigantografias en las
zonas mas céntricas de Casma como la Plaza de Armas o aledafias a las avenidas
principales, ademas se podrian usar banners medianos y grandes en las paginas web de
comercios y/o noticias digitales méas visitadas como son OLX o El Comercio.

En unos meses y segun el resultado del uso de medios, el Super podria crear su propia
pagina web o app para que sus clientes mas jovenes o que se encuentren alejados del distrito
puedan comprar virtualmente sin necesidad de acercarse al minimarket.

Sin embargo, se considera que las recomendaciones brindadas, especialmente desde la
nimero 3 hasta la 9 deben de ser analizadas y evaluadas en base a las posibilidades
econdmicas de la empresa y/o gerencia general para posteriormente ser aplicadas.

En base a los resultados de las entrevistas, la empresa podria optar los fines de semana
entre las 12 am y 3 pm para pagar por anuncios en los diferentes medios publicitarios mas
usados por las personas del distrito de Casma, buscando captar clientes.

En base a los resultados de las entrevistas, la empresa deberia enfocarse en promocionar
sus productos con cufias radiales de 30 segundos donde describan ofertas del momento. De
la misma forma colocar anuncios destacando los precios bajos 0 bondades del minimarket
en las revistas locales.

En base a los resultados de las entrevistas, el minimarket podria enfocarse en mejorar las
redes sociales que maneja actualmente como Facebook y crear nuevas redes como

Instagram que ayuden a captar mayor numero de clientes. La publicidad que se genere en
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estos medios debe estar principalmente enfocado a dispositivos méviles que es donde las
personas pasan mayor tiempo.

En base a los resultados de las entrevistas, los banners virtuales o fisicos que se usen deben
tener textos concisos y llamativos, enfocados en un tema de moda, incentivando al
consumo de las personas que lo visualicen captando rapidamente su atencion.

En base a los resultados de las entrevistas, se podria usar videos cortos (no méas de 30
segundos) en la realizacion de historias o reels en redes sociales, especialmente si se usa
TikTok o Instagram.

Hoy en dia, el uso de los medios digitales es transcendental para todas las empresas, no
obstante, considero que el minimarket no debe descartar el uso de publicidad exterior ya
que al encontrarse en una zona de rapido acceso como la panamericana norte tiene
asegurada el trénsito en su local, por lo que las posibilidades de mejorar son grandes , desde
remodelar con publicidad luminosa o pantallas led, perfeccionar el punto de venta, la
entrada y los colores de las paredes asi como también realizar constantes activaciones o
alianzarse con distintas empresas del distrito para realizar eventos que hagan méas conocido
al Super y que pueda captar clientela, logrando las ventas necesarias para poder mantenerse

en el mercado y volverse sostenible a largo plazo.
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APENDICE

Figura 6. Diagndstico de los problemas empresario - cliente.

Apéndice A:

Buenas tardes , en estos momentos me encuentro con el sefior MICOLAS MATHELS MONTALVAMN — gerente general
de la empresa * CADENA DE AUTOSERVICIOS HAKATA EIRL * = CON RUC : 20541672533 QUE TIENE COMO
NOMBRE COMERCIAL ¥ SUPER * |, INICIO SUS ACTIVIDADES EN MAYD DEL 2012 ¥ S5E DEDICA AL RUBROD DE LA VENTA
AL POR MENOR DE PRODUCTOS EN GENERAL . LOCALIZADO EMN LA PROVINCIA DE CASMA = DEPARTAMENTO DE
AMCASH .

LE EXPLICO BREVEMENTE COMO FUNCIOMARA EL CUESTIONARIO, LE HAREMOS UNA SERIE DE PREGUNTAS SOBRE
5U EMPRESA PARA OBTENER UN MAGNOSTICO DE LOS PROBLEMAS QUE 5U PUEDA TENER , A FIN DE BUSCAR
SOLUCIONES QUE PERMITAN DESARROLLARSE EN SU RUBRO COMERCIAL |

Buscando ser lo mads sincero posible a fin que esto pueda servir para detectar posibles debilidades o fortalezas |, LO

que significa; A CADA PREGLINTA USTED CONTARA COM LOS SIGLIENTES TIPOS DE RESPUESTA 0 No aplica® [ NO ES
VALIDO PARA EL RLUBRO DE MI EMPRESA |}, “1 Definitivamente na®, “2, Posiblemente Ma®, “3. Ni si ni no® [ MO ESTA
SEGURD ), "4, Posiblemente 5 y *5 Definitivamente 5i

HABIENDOLE EXPLICADD BREVEMENTE COMOD FUNCIONA EL CUESTIONARID, PROCEDEREMOS CON LA ENTREVISTA

PRIMERA AREA ...

a) Empresa y mercado OnA | 10N | 2PN | 3NS | 4F5
1. éTiene claros y bien definidos los objetivos de su negocio?

2. i Conoce exactamente sus actuales puntos débiles?

3. éConoce exactamente sus actuales puntos fuertes?

4. ¢ Conoce mwactamente v al dia la realidad de su mercado?

5. ¢ Aprovecha con agilidad las oportunidades gue el mercado le ofrece?
6. ¢ Reacciona su empresa con prontitud y con acierta ante los problemas
coyunturales? | sociales |

7. dhebia con previsidn | andlisis previe ), en lugar de imprevisande segin X
las circunstancias?
8. {Planifica con aclerto y eficacia? %

XXX§

L

EMN CLUANTO A EMPRESA Y MERCADO , EL SUPER TIENE BIEN DEFINIDO 5US OBJETIVOS DE NEGOCIO ¥ SUS PUNTOS
DEBILES ¥ FUERTES , APROVECHA DE LAS OFORTUMIDADES DEL MERCADO , PROBLEMAS COYUNTURALES , Al
TAMBIEN REACCIONA CON EFICACIA A NECESIDADES DEL MERCADD .

b Direccion/mativacion del personal ONA [ 1DN [ 2PN | 3NS5 | 4P5 | 505
1. ¢ Delega con eficiencia responsabilidades y atribuciones a su personal X
colaboradar?
2. fConsiders gue su personal estd excelentemente motivado para alcanzar X
los obbjetivos?
3. {Estd su personal estrechamente Integrado con la empresa, aun en X
tempos dificiles?
4. { Esta absolutamente satisfecho con la capacitacidn de su personal? X
5. £ Es eficaz 5u plan de incentives ¥ remuneracidn, como instrumento X
motivador?
&, En definitiva, éa conseguido crear en la empresa un clima aboral X

| positiva?




EL SLIFER TIENE DEFINIDA 50 DELEGACION DE RESPONSABILIDADES AL PERSONAL , LOS MANTIENE MOTIVADOS
ALUMN EM TIEMPOS DIFICILES , ESTA SATISFECHD COM LA CAPACITACION QUE REALIZA A 5U PERSONAL . ES EFICAZ 5U
PLAN DE INCENTIVOS ¥ REMUNERACION ¥ & LOGRADD LN BUEN CLIMA LABORAL ,

¢} Productos/servicios, precios y rentabilidad

ONA

DN

2PN

3NS

4P5

505

1. iConsidera plenamante adecuados al mercado sus productos y senvicios?

2. iConsidero, en su conjunto, acertada su politica de precios, conforme a
mercado?

3. ¢Es absolutarnente atractiva su politica de descuentos y bonificaciones?

4, 5u sisterma de financiacion, dsatisface suficientemente, en general, a los
clientes?

5. ¢Esta totalmente satisfecho, en general, weon la rentabilidad de su
L&Eﬂtinﬂ?

b. éConoce cudl es el nivel de ventas de su empresa ?

7. Dicho nivel, {lo desglosa segln productas, lineas, zonas y otras unidades
de gestién?

£, {Es su contabilidad suficientemente efectiva a la hora de controlar el
negecio?

9. i Dispone de un eficiente control de objetivos/resultados esperados?

10, sus directivos, ddisponen de precisos sisternas de control sobre su
trabajo?

11. {Tiene establecido alghin buen sistema de auditoria de pastion
pErmanente?

13, iPresentan sus productos/servicios claras ventajas competitivas?

13. iDentro de su diversidad de productas, habra alglin «producto estrella
de ventass?

14, ¢ Todos sus productos o servicios son rentakbles?

EL SLIPER COMSIDERA QLIE U5 PRODUCTOS ¥ SERVICIOS PUEDEN MEJDRAR EN CUANTD A LD QUE DEMANDA EL
MERCADO , AS[ COMO SU POLITICA DE PRECIOS Y DESCUENTOS , SIN EMBARGO NO ESTA DEL TODO SATISFECHD
CON LA RENTABILIDAD DE SU NEGOCIO [ UND SIEMPRE ESPERA OBTEMNER MAS | NI MANEIA UN BLUEN SISTEMA DE

AUDITORIA DE GESTION PERMAMENTE .

EN CUANTO A NIVELES DE VENTA ; CONTABILIDAD ; DISTRIBUCION ; RENTABILIDAD, VENTAJAS COMPETITIVAS Y

CONTROL DE OBIETIVOS DE SUS PRODUCTOS | MANELS TODO CON ACIERTO .

d) Marca, imagen y servicio ONA | IDN [ 2PN | 3NS5 | 4PS | 505
1. {Qué grado de efectividad estimo que alcanza su actitud de senvicio al X
cliente?

2. éCual es el grado de eficacia alcanzado en su servicio de preventa? X

3. évalora con objetividad la calidad de su servicio postventa, en su K

conjuntef

4, fHasta gué punto e excelente la atencidn prestada a las reclamaciones? X
5. dEsta definitivamente satisfecho con su sistema de garantias? X
B. 5us envases , (son dptimamente atractivos ¥ X
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7. éFacilita al maximo el buen uso y aplicaciones de sus productos,
sarvicios?

8 El nombre y el xlogos de sumarca, {cree que es el mas adecuado y
positiva?

9. éLos nombres y «logosy de sus productos o servicios son los mas
adecuados?

10. ;Tiene establecida en su empresa una linea corporativa de calidad?

11. dCree que su marca es suficientemente conocida por el mercado
potencial?

12, {Tiene blen caro cudl es la imagen de marca gue el plblico ebjetive le
atrlbuye?

13. ¢ Le satisface totalmente su situacidn en o mercado?

14. iPractica su empresa una buena politica integral de relaciones
pliblicas?

EN CLIANTO A IMAGEN ¥ SERVICIO , SE MANEJA UN BUEN TRATO AL CLIENTE , BUENA PRESENTACION EM GONDOLA

DE SLIS PRODUCTOS , CONSIDERA ADECUADD 5U LOGO Y NOMBRE DE LA EMPRESA , SU EMPRESA TIEME BUEN
PRESTIGIC ¥ ACEPTACIGN EM Li MENTE DE LOS CONSUMIDORES CASMERDS |

POR OTRO LADD CREE QUE PUEDE MEIORAR EL SERVICIO POST VENTA , ASI COMO 5U LINEA CODRPORATIVA, ¥

SOBRE TODO CREE GUE SU SITUACION EN EL MERCADD MO ES TOTALMENTE SATISFACTORLA NI LA MEJOR DERIDO

A LA ALTA COMPETEMCIA DE TIENDAS MINORISTAS O " BODEGAS ™ .

2 Direccidn y organizacidn de las ventas

ONA

1DN

2PN

505

1. éDispone de un plan de ventas bien disefiada, con pregramas de accldn
eficaces?

2. En quié grado aleanzo los objetivas de venta previstos en el plan?

3. ¢ Dispone de un equipo comercial bien organizado y productiva?

4. 5i algunos vendedores tienden a marcharse de |a empresa, étiene comao
resalver este preblema?

5. éCree que el sisterna actual de remuneracion s el mas rentable y
efectivo pura la empresa?

6. ¢Cree gue usted en la opinida de sus vendedares?

7. EEs dptimo el actual sisterma de reclutamiento v selecclén del equipe
cormerclal?

8 /Estd absolutamente seguro de que sus vendedaores argumentan a la
perfeccidn?

9. éEs perfecto su actual sistema de comunicacidn con el equipo de ventas?

10. ¢ Gue valoracién merece el sistema actual de control de la accidn de
ventas?

11. ¢ Presta su empresa todo el apoyo promocional que precisan los
vendedores?

12. Concretamente, /es completa y dtil la infarmacian que aportan sus
vendedores?
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clientes?

13. ¢5on suficientes y eficientes las reunicnes con sus vendedores? x

14. ¢ Hasta qué punto esta contento con su actual distribucion por zonas? x

15. ¢ Dispone de informacion completa de sus clientes actuales? x
16. iDispone de una buena base de datos de clientes potenciales? X
17. 5u plan de rutas, Jes el mas adecuado a sus necesidades de cobertura? X

18. ¢ Que opinion merece las actuzles metas de visitas de venta? X

19. ¢Visitan con la debida frecuencia sus vendedores a sus clientas? X

20. ¢ Es bueno su actual sistemna de formacian y reciclaje de vendedoras? X

21. ¢Cudl es el grado de colaboracion efectiva que prestan sus vendedores | X

en actividades distintas a las ventas en si?

23, iHasta qué punto procura mantener personalmente una relacidn X
directa con aquellos clientes gue revisten importancia? 1008

23, {Esta plenamente satisfeche con su politica de seguimiento de clientes? | *

24, {Hasta gué punte consige renovar su cartera de clienbes? MEDIA X

25. ¢Aplica alguin sisterna para incentivar la calidad en las relaciones con los | *

26. ¢ Impulsa preferentemente aquellas ventas que me producen mayor
rentabilidad, sin limitarme a estimular stlo su volumen?

27. iVigila evitar la tendencia a excederse en proponer desouentos, etc.,
para vender?

28, £Tiene establecida una clasificacidn de clientes "A-B-C u atra similar,
sefUn categorias?

COMSIDERA QLIE DISPONE DE LN BUEN EQUIPO COMERCIAL , BUEN SISTEMA DE RECLUTAMIENTO ¥

REMUNERACION , BUENA RELACIGN DIRECTA CON LOS CLIENTES E IMPULSA 5US VENTAS SIN EXCEDERSE .

POR OTRO LADO MO CUENTA CON UN PLAN DE VENTAS BIEN DISENADO , NO DISPONE DE UNA INFORMACION

DETALLADA DE CLIENTES ACTUALES NI POTENCIALES ASl COMO TAMPOCO RENUEVA MUY SEGLIDO SU CARTERA

DE CLIENTES , NI CLASIFICA POR ALGLNA CATEGORIA SUS CLIENTES

f) Distribucidn-logistica ONA [ 10N [ 2PN | 3NS 504
1. ¢ Disfrutan sus sistemas de distribucion de la agilidad precisa?

2. $Cudl es su valoracidn acerca de la gestidn de stocks? importante X
3, JConsidera gue e3 dptima, en cuanto a plazoes de entrega, su politica X

distributiva?

4. {5e preocupo por reducir sus costos de almacenaje? X
5. ¢ Estima que son adecuados sus costos de transporte v envio?

6. ¢5e preocupa de bajar la incidencia de los costos de distribucion en el X

costo final?

94



7. éLe parece dptima su habilidad de negociacidn con los clientes? X

8. ¢Ha pensado, intentado o puesto en marcha dreuitos de distribucidn y X
ventas mds directas, efectivas y econdmicas?

9. ¢ Comovalora |a intervencién de sus concesionarios, agentes libres o X
representantas?

10, éPresta a los distribuideres el apoyo promecional y publicitario X
precisar

11, Las condiciones de page que brinda a los intermediarios y distribuidores | X
¢le son del todo rentables?

12. ¢Hago ganar dinero a los distribuidores ventajosamente en X
comparacién a mi competancia?

LA EMPRESA TIENE UN BUEN SISTEMA DE DISTRIBUCION , MANEJA 5US COSTOS DE ALMACENAJE , DE TRANSPORTE
¥ NEGOCIACIGN , AS COMO TAMBIEN CREE QUE BANELA PLAMES PARA REDUCIR EL COSTO FINAL DE SUS
FRODUCTOS ¥ HACERLOS MAS ATRACTIVOS |

5IN EMBARGC CREE QUE 5U STOCK DE PRODUCTOS PUEDE MEJORAR , YA QUE A VECES LOS DISTRIELIDORES
TARDAM EM TRAER CIERTOS PRODUCTOS Y QUE INTENTA SOLUCIONAR ESTOS CONTRATIEMPOS CONSIGLIENDO
MAS FORMAS DE OBTEMER LOS PRODUCTOS .

gl Imagen, publicidad y promaocion ONA | 1ON | ZPM | 3N5 | 4F5 | 505

1. 5u marca, empresa y sus productos, ise diferencian clara y X
posithvaments?

2. La diferenclacidn, {se debe a ventajas reales de calidad o servicioy no K
solo de precio? Las tres

3. éProcura antes que nada, como prioridad, cuidar el buen servicio y X
hacerlo saber?

4, (Estd satisfecho con el nombre y logotipo de nuestrafs marcafs? X

5. El disefio, el envase y otros elementos visuales, mantienen una misma X
linea corporativa?

6. ¢ Desarrolla una buena palitica de relaciones poblicas? x

7. 5u plan y presupuesto de publicidad y de promaocion, destan ajustados v X
bien concebidos?

8. {Dispone de una lista o base de direcciones completa, bien datada y X
actualizada?

9. {Maneja con habilidad y eficacia sus campafias de mailing? X

10. éDispone de un sistema de telemarketing bien organizado? X

11. El control de resultados de su publicidad v prormocién des perfecta? X

12. /5us campafias estan debidamente coordinadas entre sl v con la accidn X
de ventas?

SL IMAGEN ¥ MARCA ESTAM BIEN DEFINIDOS, AS[ COMO SU DIFERENCIACIGON EN PRECIO Y CALIDAD: DE SERVICIO ,

SL PRESUPLIESTO EM PLIBLICIDAD | BANMERS . VOLANTES O ACTIVACIOMES | ¥ SU COORDINACION CON LAS
VEMTAS ES CORRECTA , ASI COMO LA MAYORIA DE SUS PRODUCTOS MANTIENEN LIMA MISMA LINEA

COORPORATIVA.
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Apéndice B:

Tabla 57. Matriz de consistencia

96

Problemas Objetivos Hipotesis
Problema .. . Variables Dimensiones | Indicadores | Instrumento
General Objetivo Hipdtesis
General General
HI: Medios
publicitarios y
su influencia
en la captacion
de clientes del
minimarket
; Cuales son Determinar la 33 F()Zea:,sr(rjlljtz;gg
fos medios influencia de 2022
ublicitarios los medios HN: No
publ! publicitarios | _ - .
que influyen en la existen medios
en la 3 captacion de publ_icitarios E_ncuesta
captacion de clientes del que mfluyar), dlre_cta a
cll_er_ltes del minimarket en Ia_captauon p0_5|bles
minimarket Super de clientes del clientes
G o | disritode | TEIAEL
~ Casma afio PeT, o
Casma afio 2022 de Casma afno

20227

2022
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Egogleig:: 253 Objetivos Hipotesis Variable
P Especificos Especificas | Independiente
HI: Medios
impresos y su X.1.1
influencia en la Cantidad de
A Determinar la | captacion de periddicos
¢Cuales son infl i d i del ‘s leid
los medios influencia de | clientes de mas leidos
. los medios minimarket X.1.2
impresos que | . o )
. impresos en | Super, distrito Cantidad de
influyenen la - ~ . .
- la captacion | de Casma afio revistas mas
captacion de clientes 2022 , : leidas
clientes del del HN: No X= Medios X1= Medios X.1.3
rSnL:n:erparket minimarket existen medios publicitarios Impresos Cantidad de
Uper, Super, impresos que volantes mas
distrito de distrito d infl I )
Casma afo istrito e influyan en la vistos
20229 Casma afio captacion de X.1.4
' 2022 clientes del Cantidad de
minimarket folletos més
Super, distrito vistos
de Casma afio
2022
HI: Medios
. Cules son transmitidos y
¢ . Determinar la | su influencia
los medios infl i d | i
transmitidos influencia de | en a_captamon X.,2.1
ue influven los medios de clientes del Numero de
g y transmitidos | minimarket emisoras de
enla - N
captacion de en la 3 Super, dlstr|~to _ _ radio mas
clientes del captacion de | de Casma afio X= Medios X2: Medios | escuchadas
L clientes del 2022 publicitarios transmitidos | X2.2
minimarket . ) y
minimarket HN: No Numero de
Super, . .
S Super, existen medios canales de
distrito de o . L
~ distrito de transmitidos television
Casma ano N . o
Casma afio que influyan mMas vistos
20227 .
2022 en la captacion

de clientes del
minimarket
Super, distrito
de Casma afio
2022
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HI: Medios de
redes y su
influencia en la X.3.1
¢Cuales son . captacion de Nivel de uso
) Identificar la . !
los medios de | . . clientes del del teléfono
influencia de .
redes que los medios de minimarket X3.2
influyenen la Super, distrito Nivel de uso
-, redes en la ~ ;
captacion de captacion de de Casma afio de medios
clientes del X 2022 _ . ) . satelitales
minimarket cll_er_1tes del HN: No X= !\/I_edl_os X3: Medios X3.3
S minimarket . . publicitarios de redes :
uper, Super existen medios Nivel de uso
distrito de uper, de redes que de medios
~ distrito de )
Casma afo Casma afio influyan en la por cable
20227 2022 captacion de X.3.4
clientes del Nivel de uso
minimarket de medios
Super, distrito inalambricos
de Casma afno
2022
HI: Medios X4.1
electronicos y Nivel de uso
su influencia de cintas de
en la captacion audio
. Cuales son de clientes del X.4.2
¢ . Identificar la | minimarket Nivel de uso
los medios infl i d distri de ci q
electronicos influencia de Super, |str|~to e cintas de
que influyen los medios de Casma afio video
ol YEN | electronicos | 2022 X.4.3
., en la HN: No Nivel de uso
captacion de captacion de | existen medios de videodisco
clientes del P - X= Medios X4: Medios
minimarket cll_er_1tes del elect_ronlcos publicitarios electrénicos X'.4'4
Super minimarket que influyan Nivel de uso
dis?ritzj de Super, en la captacion de CD-ROM
Casma afio distrito de de clientes del X.4.5
20229 Casma afio minimarket Nivel de uso
' 2022 Super, distrito de paginas
de Casma afio web
2022 X.4.6
Nivel de uso
de redes

sociales
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HI: Medios de
display y su

influencia en la

captacion de

Idocsur?llgizgrlle Identificar la | clientes del X.5.1
displav que influencia de | minimarket Cantidad de
display g los medios de | Super, distrito carteleras
influyenenla | . o (-
captacion de dlspIaY,en la | de Casma afio mas vistas
clientes del captacion de | 2022 X.5.2
L clientes del HN: No X= Medios X5: Medios | Cantidad de
minimarket - . . L X .
Super minimarket existen medios | publicitarios de display Igtreros mas
S Super, de display que vistos
distrito de distrito d ] I
Casma afio Istrito e Influyan en la X.5.$
20227 Casma afio captacion de Cantidad de
' 2022 clientes del posters mas
minimarket vistos
Super, distrito
de Casma afio
2022
Pégg:;err;a Objetivo Hipaotesis Variable
General General Dependiente
HI: Medios
publicitarios y
su influencia
¢Cuales son | Determinar la | en la captacion
los medios influencia de | de clientes del
publicitarios | los medios minimarket
que influyen | publicitarios | Super, distrito Y1.1
en la en la de Casma afio Numero de
captacion de | captacionde | 2022 _ personas
clientes del clientes del HN: No Y= expuestos a
. L o . Incrementar | Y1= Alcance .
minimarket minimarket existen medios . medios
AT clientes o
Super, Super, publicitarios publicitarios
distrito de distrito de que influyan
Casma afio Casma afio en la captacion
20227 2022 de clientes del

minimarket
Super, distrito
de Casma afio
2022
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HI: Medios
s publicitarios y
iloiurzl:ji:n su influencia
oublicitarios !Z)etermmar la | en Ia_captacm’)n
que influyen mfluenc_la de de_ c_Ilentes del
en la los n_1e_d|o_s m|n|mar!<et_ Yg.l
captacion de publicitarios | Super, dlstr|~to NuUmero de
clientes del enla 3 de Casma afio veces que las
minimarket ca_ptamon de | 2022 y= personas
Super cll_er_1tes del H'.\I: No . Incrementar Y2 = . estan
distritc’) de minimarket eX|stfer_1 m?dIOS clientes Frecuencia expu_estas a
Casma afio S_upgr, publ icitarios medl_o_s _
20227 distrito de que mfluyar_l publicitarios
' Casma afio en la captacion
2022 de clientes del
minimarket
Super, distrito
de Casma afio
2022
HI: Medios
¢Cuales son puplicitario_s y
los medios i su '”f'“e”C"f",
oublicitarios Determinar la | en Ia_captauon
que influyen |nfluenc_|a de de_ c_Ilentes del
en la los rr_le_dlo_s m|n|mar!<et' v3.1
captacion de publicitarios | Super, dlstr|~to Cantidad de
clientes del en la . de Casma afio tiempo que
minimarket captacmn de | 2022 Y= las personas
Super cI|_er_1tes del HN:No Incrementar | Y3= Impacto | estan
distrit6 de minimarket existen mgdlos clientes expuestas a
Casma afo S_upgr, publ;mtanos medios
20227 distrito de que |nfluyar_1 publicitarios
' Casma afio en la captacion
2022 de clientes del

minimarket
Super, distrito
de Casma afio
2022

Fuente: Elaboracion propia
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Apéndice C:

Figura 7. Formula para muestra infinita.
n=N*Z2* p*q/E2 * (N-1) + Z2 *p*q

Apéndice D:

Figura 8. Cuestionario de medios publicitarios para el minimarket Super
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ENCUESTA DE MEDIOS PUBLICITARIOS 5
PARA EL MINIMARKET SUPER

La sigulente encuesta busca conocer los medios publicitarios adecuados para premocionarnos en la
provincia de Casma - Ancash, a fin de que se le informe de nuestras ofertas y descuentos.,

Género »

Masculino

Femenino




Edad *
17 aflxs a menos
18 - 25 afln
26 - 35 aloa
3k - 49 afkos

50 afivs a mas

iUsted cree que los medios publicitarios ayuden a captar mayor nimerno de clientes?

i

Mo

| Secskinzdars |
MEDIOS IMPRESOS

Periddicos, revistas ¥ volantes.

L1

ilaa pariddions v Favistas para antararsa da ofartas v daacueantas? ~
=

P

Desputs de la secaldn 2 Ir & ln mguisntes meccidn -

[t |
MEDIOS IMPRESOS x

Periddioss, revistas ¥ volantes.

FCLAl de las siguientes pariadicos lea mas?
Trame
P 21
El Comergho
Gimxticin

ra...
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LCual de= los siguisntes revistas e mas?

Revista Asoclacion oo Agriculiores de Casma
Reavintn La regitn

Somos

Caratas

ra..

#Cual de los siguientes secciones de pericdicos kee mas?
Seccidn Portada
Haeccidn Cabretenimisnio

Secclan Depares

MEDIOS TRANSMITIDOS ~
Pmclic: y Tadwwsicin,
dllza radio v television para erterarse de ofertes v descusntos? ©
Ei
Mo
Despuss de la seccldn 4 Ir a |a siguente secclan -
- 1

MEDIOS TRANSMITIDOS

Radio ¥ Tobewialan.

SCual da los siguiantas eamBoras de redio provincial eacucha mas?
Raddio Casma
Rustine Calee
Rdic Mova
Rasis Plural

Ora...
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iCudl de los siguientes emisoras de radio nacional escucha mas?
Rpp
Exitosa
La Kalle
Studio 92

Oitra...

iCual de los siguientes dias escucha mas la radio?

Lunes a Jusves

Wiernes a Damingo

(Cudl de los siguientes canales de TV provincial ve mas?
Tw Vigién
Moticias Casma
Best Cable
TvE

Oira...



LCuwal de los siguisntes canales de TV nacional ve mbas?
Latina
Agmerica T
ATV
Panamaricana

OLrd-..

JCusl de los siguientes dias we mas la Tv?

Luner B Jusves

Wearraa a Doamingo

En su Cash, | CUaNtas personas whan diariamente radic v talevision?

0 a  porsonas
1 & 4 personas
5 m & peraonas
7 a & parsonas

9 & Mmds persanas

iCuantas vaces al dia usa radio v talavisidn?
08 2 veces
3 a 4 wacas
5a & weces
7 a il weces

A & s

FCudnto tlempe al dia usa radio y talevisidn?
03 29 minutos
A0 minias & 5% minutos
1 hara a Z horas y 5% minuios
A horas 3 4 horas y 59 minubos

5 haras @ rads
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el
MEDIOS DE REDES

Inalimbrice v Satelital

LUsa su celular o internet para enterarse de ofertas y descuantos? =
5i

U]

Después de la seccidn 6 Ira la siguiente secaidn

Seocion 7 de 11

MEDIOS DE REDES

Inalambrico y Satelital

i Cudl es el uso que le da al internet desde su celular? ™

Kuy paco

Poco

Regular

Seguida

My seguids

ER Y
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fCual es &l uso que e da al imternet fijo?
By Pocos
Focao
Regular
Saguido

FAuy Saguido

En 8 caia, § cuantas parsonas uaan diariamanta al intarmat 7

O a2 peracnas
3 @ 4 peraonas
5 @ & paraoras
7 a8 perzonas

Q@ MR RTROnES

fCuantas veces al dia usa el imtermet?
0aZ veoos
3 a4 vecas
5 a6 veces
7 a8 veces

9 WEDCS d mas

ACuano tempo al dia usa el internst?
0 & 29 minutss
20 rinutos @ 59 minutoes
1 & 2 hares ¥ 59 Mimeos
3 a4 horas ¥ 5% minetos

5 horas a mas

Dampisis di la seccsn T Ira la sigulente secclan =

¥

MEDIOS ELECTRONICOS

Paginas wels y redes accialan

iUsa pdginas web y redes sociales para enterarse de ofertas ¥y descuentos?
ar

S E]
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Seccion 9 de 11

MEDIOS ELECTRONICOS

Paginas web y redes sociales

L

4

;Cual de los siguientes paginas web de comercio alectronico usa mas?

oLx

Mercado Libre
Linia

Juntoz

Otra..

FCual de los siguientes redes sociales usa mas?

Facebook
Instagram
Twitter

Youtube

Otra
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Tl di bos siguientes dids usas Mas las nedes sociales?

Lunes a Juswes

Viernes 3 Domings

(Cudl de bos siguientes secclones de las redes soclalos usa mas?
Matiziae [ pagina principsl )
Grupns
Blarkelglase
Himtorias

Tendencias

En su casa, jrudntas personas usan diariamente paginas web y redes sociales?

03 7 perEcnas
3 = 4 pErEonERr
5 @ & parons
7 a 8 porscnas

9 a mas Personas

JCudntas weces al dia usa paginas web y redes sociales?
0 a 2 vecas
3 a A vecan
5 a8 6 velaR
T a8 vecen

8 veces @ mas

JCuanta tiemipo al dia usa paginas waeb y redes socialas?
0 a3 29 minutos
20 minutos a 5% minutos
1 hora a 2 haras v 59 minutos
3 horas a 4 horas ¥ 5% minstos

5 horas a mas
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MEDIOS DE DISPLAY -

Letreras ¥ Banners

Visualiza letreros ¥ banners para enterarse de ofertas y descusntos? ©
E=T)

Ko

Disnpuss de la 2eceidn 10 Ir u & wiguisnle secsion -

EZZIETR
MEDIOS DE DISPLAY x s

Lutrarox y Bannera

seitiem mlgein procucis o servicie?

eun Hipacas ces lenbresraas weari

sl cden leam migguaion
Lutraros du nedén
Cigantegraiias
Farmtalla pregramable
Letreros de windlo
O
AludEl da los sigulentes tamafos de banners verla mas pana enterarte sobre algan producto o
servicio?
Bannar pedguadfis
Banner mediang
Bannar grands
Fop up

(=g ]

En su casa, jouantas porsonas observan diarlamente letreros ¥y banners?
Oa 2 personas
A= A pErronae
5 a6 personas
Fall pEreanne

9 & mds personas
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(Cuantas veces ol dia observa letreros y banners?

Da 2 vaces
3 adveces
5a b vaces
T a8 vaces

% a mids veces

fCudnto tiempo al dia observas letreros y banners?

0 2% minutes

30 minutos a 5% minutos

1 hora a 2 horas y 59 minutos
3 horas a 4 horas ¥ 5% minutos

5 horas a mis
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Apéndice E:

Figura 9. Guia de Entrevista para medios publicitarios del minimarket Stper

Lasguleate L Suraclio & fa o Ia facdencia G bos media: pubdlicharics e of Incressenro &
chieates del maoamurbet Super, dntrito de Caomn, Azcuh Con of £ de que ¢ Ie informe de sontrn ofsrtan ¥ decsmios que s lasoe
a il fatare. que la pe Gite en (aracir (anfidencial v s faablad persments investigin Mandasdo ate

¥ amter de comenzar, b= packire me brinds o sigmentes daar

Uied oo gum Low padtion e itariey evedes & copter clivetm™ Poscus”

G & " " d de pterny .

Q5 Sini voe 1o gaa o 12 readin PRI oy g7

L dices 0 e

7
(3012 fougramis on DegRLIR [ESGLITR DX (e Y PRE 812 WEAAS LIS
3 Silarespuests e efimetrn, jcuzles see Jos que oo’ Pocyae?

Tha tedie & tabin i 4o chutns ¥ & \J
6.3 » ¥

(5112 Tesaemms e DUCTETY. [TCLONRY DO QA Y PRX 212 nImeste preuacy’
3 le fhapiiats s afteuivn, ;clabi see s embana $ adio 0 carlen do i didis naciseiie & Raervacieala qo s sl
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(30 Le roagramia o gl [IWASERD XX 30 Y PINE € 16 aipmacts [rensie)
3. Silarespoeets & sfimeeny, | Cotend teepo v Qe s mas w2’ Poogae”
10 ;U paaien wed o fedis socisies paus anarares & ofnu ¥ Sacusenss”
(5112 resram &2 DARETRY PRGUINRY OX QAR Y P 212 NILRSE prQRE)
11 Sile regumets oy ofireusig, Qo pagione web o rediey socisdes s i ¥ por que”
12 ;Quedy y comeo hampo = dis mao s rades sociaes’
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(5412 resprassea € DAGRETY, FRRELENZY PO A ¥ DK 212 nzrecte prequeca)
14 3ile regumess o afirmusivn, - Que tizes 50 learon o e B2 Lino ™
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1€ Enwopmion qoe mecios pobl dae ol riost S w0 1mes peen Jos oy

ota scadia Pt

testpoy
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Apéndice F:

Figura 10. Transcripcion de Entrevistas

Entrevistado 1: Roger Bastidas
Edad: 26 afios
Fecha: 10-04-22
1. Usted cree que los medios publicitanios ayuden a captar chientes? | Porqué?
a.  Si1porque son necesanos para dar a conocer un producto y por tanto captar nuevos clientes
2. ;Cuanto tiempo al dia usa medios publicitanios como radio, televisién, periddicos o redes sociales para enterarse de
ofertas v descuentos?
a.  Mas de 2 horay
3. ;Qué dias son los que mas usa medios publicitarioz? ;Por qué?
a. Los fines de semana. no trabajo esos dias
4. ;Lee periodicos o revistas para enterarse de ofertas y descuentos?
a. No
5. (Cuiles son los que lee? [ Porqué?
a. Nolee
6. (Usa radio o television para enterarse de ofertas v descuentos?
a S
7. (Cudles son laz emizoras de radio o canales de televisién nacionales o internacionales que mas usa?
a. Frecuencia Latinay América TV
8. (Usa su celular o internet para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
9. (Cuinto tiempo y que dias mas usa? ;Porqué?
a. Todos los dias especialmente los fines de semana, porque tengo libre y no trabajo
10. ;Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas y descuentos?
a; St
11. ;Qué paginas web o redes sociales usa mas y por qué?
a. WhatzApp e Instagram o Facebook
12, ;Que dias y cuanto tiempo al dia usa mas redes sociales?
a.  Todos los dias, minimo 4 horas diarias
13. [ Visualiza letreros v banners para enterarse de ofertas v descuentos?
a: S
14. ;Qué tipos de letreros o banners ha visto mas?
a. Banners luninosos o con videos
15, ;Que dias y cuanto tiempo al dia visualiza letreros o banners?
a. Cadavez que salgo a lo calle o estov cerca de tiendas o centros comerciales, 4 horas al dia
16. En su opimién (qué medios publicitarios recomendaria al mumimarket Super usar més para incrementar los clientes?

a. Todos los medios digitales, hoy en dia son mas econdmicos y tienen mayor difusion



Entrevistado 2: Julieta Bonilla
Edad: 50 afios
Fecha: 10-04-22

1.

(Usted cree que los medios publicitanos ayuden a captar clientes? ;Porque?

a  Siporque son necesarios para dar a conocer una marca y lo que vende cada empresa
;Cuanto tiempo al dia usa medios publicitarios como radio, televizion, periddicos o redes sociales para enterarse de
ofertas y descuentos?

a  Masde 2 horas
;Qué dias son los que mas usa medios publicitarios? ;Por qué?

a.  Todos los dias, porque tengo libre por la noche
(Lee peniddicos o revistas para enterarse de ofertas v descuentos?

a No
;Cuales son los que lee? ;Porqué?

a Nolee
(Usa radio o television para enterarse de ofertas v descuentos?

a Si
;Cudles son las emisoras de radio o canales de television nacionales o internactonales que mds usa?

a. Frecuencia Latina y Panamericana
(Usa su celular o internet para enterarse de ofertas v descuentos”

a Si
;Cuanto tiempo v qué dias mas usa? ;Porqué?

a.  Todos los dias, mas de 2 horas dianas

. ¢ Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas y descuentos?

a Si

. (Qué paginas web o redes sociales usa mas y por qué?

a WhatsApp v Facebook

. (Qué dias v cudnto tiempo al dia usa mas redes sociales?

a.  Todos los dias, minimo 4 horas diarias

. ¢Visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas v descuentos?

a Si

. (Qué tipos de letreros o banners ha visto mas?

a. Colonidos con letras grandes o imagenes claras

. ¢{Que dias v cuanto tiempo al dia visualiza letreros o banners?

a Cadavez que estoy en la calle o estoy caminando por tiendas, solo 1 hora al dia

. En su opinién ;qué medios publicitarios recomendaria al mmnimarket Super usar mas para incrementar los clientes?

a Para Casma consideraria usar medios digitales y tradicionales, todas las redes sociales y la radio, ya que la
gente es consumidora de ambos canales para enterarse de ofertas y descuentos,
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Entrevistado 3: Yalussa Hidalgo
Edad: 35 anos
Fecha: 10-04-22

1.

2

10.

11,

13.

14,

15.

16.

(Usted cree que los medios publicitanios ayuden a captar chientes? ;Porqué?
a. Siporque ayudan a difundir fas empresas vy llegar a mas personas
(Cuanto tiempo al dia usa medios publicitarios como radio, television, peniddicos o redes sociales para enterarse de
ofertas y descuentos?
a. Mazde 3 horas
(Que dias son los que mas usa medios publicitanios? ;Por que?
a.  Los fines de semana, porque tengo mas tiempo libre
(Lee periddicos o revistas para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
;Cuales son los que lee? ;Porqué?
a. Elcomercio v La Region
;Usa radio o television para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
;Cuales son las emisoras de radio o canales de television nacionales o internacionales que mas usa?
a. Panamencana América TV y Best Cable con Radio Calor de Casma
(Usa su celular o internet para enterarse de ofertas v descuentos?
a. Si
;Cuanto tiempo v qué dias mas usa? ;Porqué?
a. Mas de 4 horas al dia los fines de semana, porque descanso de los estudioz v de la familia
;Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
Qué paginas web o redes sociales usa mas y por qué?
a. Facebook, Instagram y TikTok

. (Qué dias v cuanto tiempo al dia usa mas redes sociales?

a. Fines de semana, minimo 4 horas diarias
¢ Visualiza letreros v banners para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
(Que tipos de letreros o banners ha visto mas?
a. Banners de luces o con colores vivos
(Qué dias y cudnto tiempo al dia visualiza letreros o banners?
a. Cadavez que salgo a pasear con mis hijos y paso por las tiendas, 2 horas o mis dianas
En su opinién ;qué medios publicitarios recomendaria al minimarket Super usar mas para incrementar los clientes?
a. Todos los medios digitales, porque las personas pasan todo el dia en su teléfono.
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Entrevistado 4: Rosamunda Gutiérrez
Edad: 60 aiios
Fecha: 10-04-22

) o

2.

bl

10.

11.

13.

14

15.

16.

¢ Usted cree que los medios publicitarios ayuden a captar clientes? ;Porqué?
a. Si porque dan a conocer a una empresa y lo que ofrece
¢ Cuanto tiempo al dia usa medios publicitarios como radio, television, penodicos o redes sociales para enterarse de
ofertas v descuentos?
a  Masde1hora
2Qué dias son los que mas usa medios publicitarios? ;Por qué?
a Los fines de semana
¢Lee periodicos o revistas para enterarse de ofertas y descuentos?
a S
(Cudles son los que lee? (Porqué?
a. El Comercio y cuando la regalan la revista de Agricultores
;Usa radio o televisién para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
;Cuales son las emizoras de radio o canales de television nacionales o internacionales que mas usa?
a. Frecuencia Latina, Canal N y Radio Calor
:Usa su celular o internet para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
(Cuénto tiempo v qué dias mas usa?  Porqué?
a1 hora diania de lunes a viernes por las noches
;Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
:Qué paginas web o redes sociales usa mas y por que?
a WhatsApp v pagmnas de tienda de ropa

. (Qué dias y cuanto tiempo al dia usa mas redes sociales?

a.  Lunes a viemes, | hora al dia
;Visualiza letreros v banners para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
£Qué tipos de letreros o banners ha visto mas?
a. Banners v carteles afines con el rubro de cada tienda, colores fuertes o resaltantes
:Que dias y cuanto tiempo al dia visuzliza letreros o banners?
a  Cadavez que salgo a trabajar y regreso a casa, 1 hora diania
En su opinién ;qué medios publicitarios recomendaria al mmimarket Super usar més para incrementar los clientes?
a  La radio v television de Casma son vistos por muchos v econdémicos de publicitar, pero también
recomendaria usar las redes sociales, va que se pasa la mavor parte del tiempo en el celular+



Entrevistado 5: Dan Patrick
Edad: 27 aflos
Fecha: 10-04-22

1

_\Jl

10.

1L

12,

13.

14.

16.

¢ Usted cree que los medios publicitarios ayuden a captar clientes? ;Porque?
a.  Siporque son los canales de captacién de publico
¢Cuanto tiempo al dia usa medios publicitarios como radio. television, peniddicos o redes sociales para enterarse de
ofertas v descuentos?
a. lhoraaldia
£Qué dias son lox que mas uza medios publicitarios? ;Por qué?
a Lunes a viernes
¢Lee periodicos o revistas para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
¢Cuales son los que lee? ;Porqué?
a.  Elcomercio y Gestién
¢Usa radio o television para enterarse de ofertas v descuentos?
a. No
;Cuiles son laz emisoras de radio o canales de televizion nacionales o intemacionales que mas uza?
2. Nousa
;Usa su celular o intemet para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
¢Cuanto tiempo y qué dias mas usa? ;Porqué?
a. 1 horaal dia cuando tiene libre
;Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
:Qué paginas web o redes sociales usa mas v por qué?
a. WhatsApp v Youtube
¢Que dias v cuanto tiempo al dia usa mas redes sociales?
a.  Todos los dias, mas de 1 hora
¢ Visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
¢ Que tipos de letreros o banners ha visto mas?
a. Banners reflectivos o que llamen la atencién o que estén bien ubicados

. ¢Que dias y cuanto tiempo al dia visualiza letreros o banners?

a. Cada vez que salgo a lo calle por trabajo o a pasear a mu perro, 1 hora diana
En su opmion ;que medios publicitarios recomendania al mimmarket Super usar mas para incrementar los chientes?
a. Todos los medios digitales y medios impresos, para que llege a todas las edades
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Entrevistado 6: Valentina Jara
Edad: 30 afios
Fecha: 11-04-22
1. ;Usted cree que los medios publicitarios ayuden a captar clientes? ;Porqué?
a Sidependiendo de su uso pueden hacer que la empresa mncremente su difusion y ventas
2. (Cuanto tiempo al dia usa medios publicitanos como radio, television, penodicos o redes sociales para enterarse de
ofertas v descuentos?
a. Mas de 3 horas
3. ;Qué dias son los que mas usa medios publicitarios? ;Por qué?
a. Los fines de semana, porque estoy libre
4 Lee periodicos o revistas para enterarse de ofertas v descuentos?
a No
5. (Cuiles son los que lee?  Porqué?
a  Nolee
6. ;Usaradio o television para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
7. ;Cuales son las emizoras de radio o canales de television nacionales o internacionales que mas usa?
a. Frecuencia Latina y Radio Calor
8. ;Usa su celular o intemnet para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
9. ;Cuinto iempo y qué dias mas usa? ;Porqué?
a.  Mis de 4 horas al dia los fines de semana, porque tengo libre v no trabajo
10. ;Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
11. ;Qué paginas web o redes sociales usa mas v por que?
a  Instagram, Youtube y paginas de productos o servicios
12. ;Qué dias y cuanto tiempo al dia usa mas redes sociales?
a.  Todos los dias, minimo 1 horas diaria
13. ;Visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
14. ;Qué tipos de letreros o banners ha visto mas?
a. Banners llamativos
15. ;Qué dias y cuanto tiempo al dia visualiza letreros o banners?
a Cada vez que salgo a lo calle, 2 horas dianas
16. En su opinién ;qué medios publicitarios recomendaria al minimarket Super usar mis para incrementar los clientes?

a.  Todos los medios digitales. hoy en dia su difusién es mayor que los medios tradicionales, pero también el
uso de actividades presenciales como eventos 0 activaciones en las afueras del minimarket haria que la
gente se acerque mas o interactie con los productos.
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Entrevistado 7: Carlos Demetrio
Edad: 55 afios
Fecha: 11-04-22

1.

2.

10.

11

13,

14.

15.

16.

(Usted cree que los medios publicitarios ayuden a captar clientes? ;jPorque?
a  S1porque son necesanos para dar a conocer un producto
(Cuanto tiempo al dia usa medios publicitarios como radio, television, periddicos o redes sociales para enterarse de
ofertas y descuentos?
a  Mas de 2 horas
(Que dias son los que mas usa medios publicitarios? ;Por que?
a.  Todos los dias
;Lee periodicos o revistas para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
;Cuales zon loz que lee? ;Porque?
a.  Gestion y El comercio
(Usa radio o television para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
(Cuales son las emisoras de radio o canales de television nacionales o internacionales que mas usa?
a Canal NyRPP
:Usa su celular o internet para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
(Cuanto tiempo v qué dias mas usa? ;Porqué?
a Mas de 2 horas al dia los fines de semana, porque tengo hibre
. Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas v descuentos?
a S
LQué piginas web o redes sociales usa mas v por qué?
a. WhatsApp, Youtube y paginas de compra de productos

. (Queé dias y cuanto tiempo al dia usa mas redes sociales?

a Todos los diag, minimo 2 horas diarias
¢ Visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
:Qué tipos de letreros o banners ha visto mas?
a. Banners gigantes o gigantografias
:Qué dias v cuanto tiempo al dia visualiza letreros o banners?
a. Cadavez que salgo a lo calle o estoy manejando, 2 horas diarias
En su opinién /qué medios publicitarios recomendaria al minimarket Super usar mas para incrementar los clientes?
a Todos los medios digitales, hoy en dia mas gente los usa.
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Entrevistado 8: Luana Llontop
Edad: 40 afios
Fecha: 11-04-22
1. ;Usted cree que los medios publicitarios ayuden a captar chentes? ;Porqué?
a. Siporque son necesarios para llegar a nuevas personas
2. ;Cuanto tiempo al dia usa medios publicitarios como radio, television, periddicos o redes sociales para enterarse de
ofertas v descuentos?
a. Mas de 4 horas
3. ;Qué dias son los que mas usa medios publicitarios? ;Por qué?
a. Lunes a viemes
4. Lee peniodicos o revistas para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
5. (Cuales son los que lee? ;Porqué?
a.  Rewistas de agricultores o el Trome
6. (Usaradio o television para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
7. ;Cuales son las emisoras de radio o canales de television nacionales o internacionales que mas usa?
a. Frecuencia Latina y Radio Calor
8. Usa su celular o internet para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
9. ;Cuanto tiempo y qué dias mas usa? ;Porque?
a.  Todo el dia porque trabajo con el celular
10. ;Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
11. ;Qué paginas web o redes sociales usa mas y por qué?
a.  WhatsApp, Instagram v Facebook
12. [ Qué dias y cuanto tiempo al dia usa mas redes sociales?
a. Lunes a viernes, minimo 5 horas diarias
13. ;Visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas y descuentos?
a5 Sk
14. ;Qué tipos de letreros o banners ha visto mas?
a. Banners y posters en los muros ¥ techos de las tiendas
15. ;Que dias y cuanto tiempo al dia visualiza letreros o banners?
a. En cualquier zona transitada o llena de tiendas, todos los dias, 1 hora diana
16. En su opinidn ;qué medios publicitarios recomendaria al mimimarket Super usar mis para mcrementar los clientes?

a. Todos los medios digitales, hoy en dia son mas econdmicos y tienen mavor difusion



Entrevistado 9: Alex Novoa

Edad: 22 anos
Fecha: 11-04-22
1.  Usted cree que los medios publicitarios ayuden a captar chientes?  Porqué?
a. St son la principal herramienta para promover un negocio
2. Cuanto tempo al dia usz medios publicitarios como radio, television, penodicos o redes sociales para enterarse de
ofertas y descuentos?
a. Masde 2 horas
3. /Qué dias son los que mds usa medios publicitanios? | Por qué?
a. Los fines de semana
4. ;Lee peniodicos o revistas para enterarse de ofertas v descuentos?
a. No
5. (Cuiles son los que lee? ;Porque?
a. Nolee
6. ;Usaradio o televizion para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
7. (Cuiles son las emisoras de radio o canales de televisién nacionales o internacionales que mas usa?
a. Canal N v Radio Casma o radio Calor
8. (Usa su celular o internet para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
9. ;Cuanto tiempo v qué dias mas usa? ;Porque?
2. Mis de 2 horas al dia los fines de semana, porque tengo tiempo libre
10. ;Usa paginas web o redes zociales para enterarse de ofertas v descuentos?
2 Si
11. ;Qué paginas web o redes sociales usa mas v por qué?
a. Instagram y Youtube o Twitter
12. ;Qué dias y cuanto tiempo al dia usz mas redes sociales?
a. Todos los dias, 2 horas
13. ;Visuahiza letreros y banners para enterarse de ofertas v descuentos?
a. No
14. ;Que tipos de letreros o banners ha visto mas?
a. Nosabe
15. ;Qué dias y cuanto tiempo al dia visualiza letreros o banners?
a. Nosabe
16. En su opinidn ; qué medios publicitarios recomendaria al minimarket Super usar méas para mcrementar los clientes?

a. Un mix entre medios tradicionales, como la radio y television sumado a las redes sociales como Instagram
o TikTok
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Entrevistado ld: Andrea Becerra
Edad: 32 anos
Fecha: 12-04-22

1. ;Usted cree que los medios publicitarios avuden a captar clientes? ; Porque?
a.  Siporque para captar nuevos clientes
2. (Cuanto tiempo al dia usa medios publicitanios como radio, television, penddicos o redes sociales para enterarse de
ofertas v descuentos?
a. Masde 3 horas
3. ;Que dias son los que mas usa medios publicitarios? ;Por qué?
a.  Los fines de semana, tengo libre
4. Lee peri6dicos o revistas para enterarse de ofertas y descuentos?
a S
;Cuales son los que lee? ;Porqué?
a  Trome, comercio, expreso
6. ;Usa radio o television para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
7. ;Cuales son las emisoras de radio o canales de television nacionales o internacionales que mas usa?
a. Frecuencia Latina y América TV o Best cable
8. (Usasu celular o internet para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
9. ;Cuanto tiempo v qué dias mas usa? ;Porqué?
a. Mais de 3 horas 2l dia los fines de semana, me divierto en redes
10. ;Usa paginas web o redes sociales para enterarse de ofertas v descuentos?
a Si
11. ;Qué paginas web o redes sociales usa mas v por que?
a. Instagram y Twitter
12. /Qué dias y cuinto tiempo al dia usa mas redes sociales?
a. Fines de semana, 3 horas
13. ;Visualiza letreros y banners para enterarse de ofertas y descuentos?
a Si
14. ;Que tipos de letreros o banners ha visto mas?
a  Banners llamativos y entendibles
15. ;Que dias y cuanto tiempo al dia visualiza letreros o banners?
a. Cadavez que salgo a lo calle
16. En su opinién  qué medios publicitarios recomendaria al minimarket Super usar mas para incrementar los clientes?
a. Loz medios clasicos como tv v radio en Casma aun ziguen siendo importantes, pero la gente valora los
eventos en persona v el poder conocer a la marca cara a cara.
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Apéndice G:

Figura 11. Validacion de Cuestionario (Formato V Aiken)

tem [ suezi | suezz | suezs | sueza | uezs | s N V.AIKEN INTERPRETACION.
Mediosimpresos (revistas periodicos, volantesy folletos)
ctal de los siguientes periodicos leeria mas para enterarse de 2 2 2 2 2 10.00 5.00 ] 1.00 Valido
1 |productosy servicios de minimarkets dentro de la provincia de [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1 trome/2.0jo/3. peru21/4. ¢l comercio /5. otros
£ chal delas siguientes revistas |eeria mas para enterarse de 2 2 1 2 2 5.00 5.00 ] 0.50 Valido
2 | productosy servicios de minimarkets dentro de a provincia de |Coherencia 2 2 1 2 2 9.00 5.00 s 0.50 Valido
casma? Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
1. somos/2. caretas/ 3. revista casma /4. revistala region / 5
otros
7 en ctal de las siguientes secciones de revistas usted a visto 2 2 1 2 2 5.00 5.00 E] 0.50 Valido
3 | massobrep servicios dentrodela [Coherencia 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
provincia de Casma? Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
1. editorial / 2. personaje /3. cronica /4. artes / 5. anecdotario
Zen ctal de las siguientes secciones de periodicos usted a visto 2 2 1 2 2 5.00 5.00 ] 0.50 Valido
4 | massobrep: servicios dentrodela [Coherencia 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
provincia de Casma? Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
1. portada/ 2. economia/ 3. entretenimiento /4. deportes/ 5.
otros
2 cdal delos siguientes volantes leeria mas para enterarse de 2 2 2 2 1 5.00 5.00 3 0.50 Valido
5 | productosy servicios de minimarkets dentro de la provincia de [Coherencia 2 2 2 2 1 9.00 5.00 3 0.90 Valido
casma? Claridad 2 2 2 2 1 9.00 5.00 3 0.90 Valido
1p 72 /3 7a
monocromo /5. propagandistico
< chal delos siguientes folletos leeria mas para enterarse de 2 o 2 2 2 8.00 5.00 3 0.80 Valido
6 | productosy servicios de minimarkets dentro dea provincia de [Coherencia 2 ) 2 2 2 8.00 5.00 3 0.80 Valido
casma? Claridad 2 ) 2 2 2 5.00 5.00 3 0.80 Valido
1.unasolahoja/2. doshojas/3. tres hojas/ 4. cuatro hojas /
5. cuatro hojasamds
Medios transmitidos ( radio y televisén )
¢ caal delos siguientes emisoras de radio provincial escucharia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 s 1.00 Valido
7 mas para enterarse sobre los productosy servicios de Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 s 1.00 Valido
i ro dela provincia de Casma? Claridad 1 2 2 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
1. radio casma /2. radio calor /3. radio nova/ 4. radio libertad
/5. otros
Ecual de los siguientes emisoras de radio nacional escucharia 2 ) 2 2 2 10.00 5.00 s 1.00 Valido
s mas para enterarse sobre los productosy servicios de Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 s 1.00 Valido
minimarkets dentro dela provincia de Casma? Claridad 1 2 2 2 2 9.00 5.00 s 0.90 Valido
1.rpp /2. exitosa/3. studio 92 /4. lakaribea /5. otros
& ctal delos siguientes dias escucharia mas la radio para o 2 2 2 2 8.00 5.00 3 0.80 Valido
° enterarse sobre los productos y servicios de Coherencia o ) 2 2 2 8.00 5.00 s 0.80 Valido
dentro de la provincia de Casma? Claridad o 2 2 2 2 8.00 5.00 3 0.80 Valido
1. lunesy martes/ 2. miercoles /3. jueves/ 4. viernes /5
sabado y domingo
Zchal de los siguientes canales de television provincial veria 2 E) 2 2 2 10.00 5.00 s 1.00 Valido
10 mas para enterarse sobrelos productosy servicios de Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 s 1.00 Valido
minimarkets dentro dela provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 1 9.00 5.00 s 0.90 Valido
1. tvvision/ 2. noticias casma/ 3. hoy tv casma /4. best cable tv,
/5. otros
¢ chal delos siguientes canales de television nacional veria mas 2 ) 1 2 2 5.00 5.00 ] 0.50 Valido
1 servicios de Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
dentro dela provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1. latina/2. america tv/3. panamericana/ 4. atv/5_otros
¢ chal delos siguientes dias veria mas la television para o E) 1 2 2 7.00 5.00 s 0.70 Invalido
12 enterarse sobre los productos y servicios de Coherencia o 2 2 2 2 8.00 5.00 s 0.80 Valido
dentro dela provincia de Casma? Claridad o 2 1 2 2 7.00 5.00 s 0.70 Invalido
1. lunesy martes/ 2. miercoles /3. jueves / 4. viernes /5
sabado y domingo
Medios de redes (teléfono, cable, satélite, inalambricos)
£ chal es el uso que le da al internet movil (Internet desde su 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
13 [celular) para yservicios de Coherencia 1 2 2 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
dentro de la provincia de Casma ? Claridad ) 2 2 2 2 8.00 5.00 3 0.80 valido
1. muy poco/2. poco/3.regular /4. grande /5. muy grande
¢ cial es el uso que le da al teléfono fijo para enterarse de 2 2 1 2 2 5.00 5.00 3 0.50 Valido
14 | productosy servicios de minimarkets dentro de la provincia de [Coherencia 2 2 1 2 2 5.00 5.00 3 0.90 Valido
casma ? Claridad 2 2 1 2 1 8.00 5.00 3 0.80 Valido
1_muy poco/2. poco/3.regular /4. grande /5. muy grande
2 ctal es el uso que le da al teléfono inalambrico (celular ) para 2 2 1 2 2 5.00 5.00 3 0.50 Valido
15 | enterarse de productosy ser dentro dela [Coherencia 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
provincia de Casma ? Claridad 2 2 1 2 1 8.00 5.00 3 0.80 Valido
1.muy poco/ 2. poco/ 3.regular / 4. grande/ 5. muy grande
& cual es el uso que e daa los canales de television satelital ( 2 2 1 2 2 5.00 5.00 3 0.50 Valido
16 | claro o directv) para enterarse de productosy serviciosde  [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
minimarkets dentro de la provincia de Casma ? Claridad 2 2 1 2 1 8.00 5.00 3 0.80 Valido
1_muy poco/ 2. poco/ 3.regular / 4. grande / 5. muy grande
2 chal es el uso que le da al internet fijo (internet de casa) para 2 2 1 2 2 5.00 5.00 3 0.50 Valido
17 P ser dentrodela [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
provincia de Casma ? Claridad 2 2 2 2 1 9.00 5.00 3 0.90 Valido
1.muy poco/ 2. poco/ 3.regular /4. grande/ 5. muy grande
& cial es el uso que le da a los canales de television por cable ( 2 2 2 1 2 5.00 5.00 ] 0.50 Valido
18 | movistar o best cable ) para enterarse de productosy servicios |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 ] 1.00 Valido
de minimarkets dentro de la provincia de Casma ? Claridad 2 2 2 2 1 9.00 5.00 ] 0.90 Valido
1. muy poco/2. poco/3.regular /4. grande/ 5. muy grande
Medios e ectrénicos ( paginas web ,redes sociales, cintasde audio y video )
£ ctal de los siguientes paginas web de comercio electronico i 2 2 2 2 10.00 5.00 B 1.00 Valido
19 usaria més para enterarse de productosy servicios de Coherencia 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
ro dela provincia de Casma? Claridad 2 1 2 1 8.00 5.00 3 0.80 Valido
1. 0lx/2. mercado libre/3.lumingo /4. 1inio /5. otros
£ caal delos siguientes paginas web de deporte usaria mas para 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
20 | enterarse de productosy servicios de minimarkets dentro dela [Coherencial 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 1 5.00 5.00 3 0.90 Valido
1. depor/2. el bocon / 3.inkabet / 4. betsafe /5. otros |
2 cGal de los siguientes paginas web de turismo usaria mas para 2 2 1 2 1 8.00 5.00 3 0.80 Valido
21 3 sen dentro dela [Coherencia 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
provincia de Casma? Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 valido
1.y tu ue planes/ 2. turismo peru / 3. peru travel /4. travel
group /5. otros
Zctal delossi d Tales usaria se 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
22 | de productosy servicios de minimarkets dentro e la provincia |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
de casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1. facebook/ 2. instagram / 3. twitter /4. youtube /5. otros
Zctal delos dias usaria mas las red les para 2 2 1 2 2 5.00 5.00 3 0.50 Valido
23 enterarse sobre los productos y servicios de Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
dentro de la provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1. lunesy martes/ 2. miercoles/ 3. jueves /4. viernes /5
sabado y domingo
Zchal del. d Tales usaria mas, 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
24 | para v servicios Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
dentro de la provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
1. noticias/ 2. grupos/ 3. marketplace / 4. historias /5.
tendencias
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Mediosdedisplay (carteleras |etreros posters banners)

¢ chal delos siguientes tipos de carteleras veria mas para Relevancia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
25 servicios de mini dentro de [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
la provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1. informativos/ 2. comerciales/ 3. sociales /4. luminosos /5.
deportivos
¢ cual delos siguientes tipos de letreros veria mds para 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
26 servici i dentro de [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
la provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
1. blacklight/ 2. gigantografia/ 3. pantalla programable / 4. de
vinilo /5. deneon
¢ ctial delos siguientes tipos de posters veria mas para enterarse 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
27 sobre productosy servicios de minimarketsdentrodela  [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 1 9.00 5.00 3 0.90
1.tema/ 2. formativo /3. informativo / 4. deportivos /5.
propaganda
¢ ctal delos siguientes tipos de banners veria mas para 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
28 servici i dentro de |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
laprovincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 1 9.00 5.00 3 0.90
1. roba paginas / 2. medio banner / 3. mega banner/ 4.
minibanner/S. pop up
& chal delos siguientes dias veria mas banners para enterarse 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
29 sobrel tosy servici d dela Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
1. lunesy martes/ 2. miercoles /3. jueves /4. viernes /5.
sabado y domingo
¢ cual delos siguientes dias veria mas letreros p: 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
30 | sobrelosproductosy servicios de dentrodela [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
provincia de Casma? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
1.lunesy martes/ 2. miercoles /3. jueves / 4. viernes /5.
sabado y domingo
Alcance ( El numero de personas u hogar es expuestos a un horario particular de medios al menos una vez durante un periodo especifico detiempo)
En su casa, ¢ cuantas personasleen diariamente medios | Relevancia 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
31 impresos (periodicos, revistas, volantesy folletos) para  |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
enterarse de productos y servicios d dentro dela |Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
1.0a2/2.3a4/3.526/4.7a8/5.9amés
En su casa, ¢ cuantas personas usan diariamente medios 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
32 |transmitidos (radio y televisién ) para enterarse de productosy |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Vvalido
servi dentro de la provinciade Casma ? _|Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
1.0a2/2.324/3.526/4.7a8/5.9amas
En su casa, ¢ ¢ t: usan medios redes ( 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
33 teléfono, cable, internet, inalambricoyy satelital) para Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
yservicios demi dentro dela |Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1.0a2/2.3a4/3.5a6/4.7a8/5.9amas
En su casa, ¢ cuantas diari; 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 valido
34 | electronicos (paginas web, redes sociales, cintasdeaudioy  |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
video) para enterarse de productos y servicios de minimarkets |Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1.0a2/2.3a4/3.5a6/4.7a8/5.9amas
En su casa, ¢ cuantas per: bservan diari 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
35 |display ( carteleras, letreros, posters, banners) para enterarse de [Coherencia 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
productosy servicios de minimarkets dentro dela provinciade [Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1.0a2/2.324/3.526/4.7a8/5.9amas
Ensucasa, ¢ t usan medios 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
36 publicitarios para enterarse de productosy serviciosde  |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
minimarkets dentro de la provincia de Casma ? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
1.0a2/2.324/3.526/4.7a8/5.9amas
Frecuencia ( El numer o de veces dentro del periodo especifico que una persona u hogar promedio estan expuestos al mensaje
¢ cuantas veces al dia lee medios impresos ( periodicos , revistas 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
37 |, volantesyfolletos) para enterarse de productosy serviciosde [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
minimarkets dentro dea provincia de Casma ? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
1.ningunavez/2. unavez/3. dos veces/ 4. tresveces /5.
cuatro veces a mas
é al diausa medi i (radioy 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
38 television ) para enterarse de productos y servicios de Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Vvalido
minimarkets dentro de la provincia de Casma ? Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 valido
1. ningunavez/2. unavez/3. dos veces/ 4. tresveces /5.
cuatro veces a mas
& cuantas veces al dia usa medios redes ( teléfono, cable, 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
39 |internet, inalambricoy satelital) para enterarse de productosy |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
servi dentro de la provinciade Casma ? _|Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
1.ningunavez/2. unavez/3. dos veces/ 4. tresveces /5.
cuatro veces a mis
¢ cuantas veces al dia usa medios electrénicos ( paginas web, 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Vialido
40 redes sociales, cintas de audio y video) para enterarse de Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
productosy ser dentro de la provincia de [Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 valido
1.ningunavez/2. unavez/3. dos veces/ 4. tresveces /5.
cuatro veces a mas
¢ cuantas veces al dia observa medios display (carteleras, 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
41 letreros, posters, banners) para enterarse de productos y Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Vvalido
servicios de minimarkets dentro de la provincia de Casma ? _|Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1.ningunavez/2. unavez/3. dos veces/ 4. tresveces /5.
cuatro veces a mas
¢ cuantas veces al mes usa medios publicitarios para enterarse |Relevancia 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
42 |deproductosy servicios di dentro dela provincia [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Vvalido
deCasma? Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 valido
1.ningunavez/2. unavez/3. dos veces/ 4. tresveces /5.
cuatro veces a mis
Impacto ( El valor cualitativo de una exposicion a través de un medio determinado )
& cuanto tiempo al dialee mediosimpresos ( periodicos, | Relevancia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
43 | revistas, volantesy folletos) para enterarse de productosy  |Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
servicios de minimarkets dentro dela provincia de Casma ? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1.0 minutos/2.1a20 minutos/3. 20 a 40 minutos /4. 40
minutosa1hora/5. 1 horaamas
¢ cuanto tiempo al dia usa medio: itidos (radioy 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90
44 television ) para enterarse de productos y servicios de Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
minimarkets dentro dea provincia de Casma ? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1.0 minutos/2.1a20 minutos/3. 20 a 40 minutos /4. 40
minutosalhora/5. 1 horaamas
¢ cuanto tiempo al dia usa medios de redes (cable, satélital, 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 valido
45 inalambrico ) para enterarse de productosy serviciosde  [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
minimarkets dentro dea provincia de Casma ? Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1.0 minutos/2. 1a20 minutos/3. 20 a 40 minutos /4. 40
minutosa1hora/5. 1 horaamas
¢ cuanto tiempo al dia usa medi 6nicos (paginas web, 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 valido
46 redes sociales, cintas de audio y video) para enterarsede | Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
productosy servicios de minimarkets dentro dela provinciade |Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Vlido
1.0 minutos/2. 1a20 minutos/3. 20 a 40 minutos /4. 40
minutosa1hora/5. 1 horaamas
¢ cuanto tiempo al dia observa medios display ( carteleras, 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
47 letreros, posters, banners) para enterarse de productosy | Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
servicios de minimarkets dentro de la provincia de Casma? _|[Claridad 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 Valido
1.0 minutos/2.1a20 minutos/3. 20 a 40 minutos /4. 40
minutosa1hora/5. 1 horaamas
¢ cuanto tiempo al mes usa medios publicitarios para enterarse 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00
48 | de productosy servicios de minimarkets dentro de la provincia [Coherencia 2 2 2 2 2 10.00 5.00 3 1.00 valido
de Casma ? Claridad 2 2 1 2 2 9.00 5.00 3 0.90 Valido
1.0 minutos/2.1a20 minutos/3. 20 a 40 minutos /4. 40
minutosa1hora/5. 1 horaamas
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Juez 1: Mba. Zufiiga Evaristo, Maria del Carmen

Sobre el Experto

s (precisar si es un instrumento valido).

Aplicable después de corregir (X ) No aplicable ( ) Aplicable ( )
mbres del juez validador Dr./Mg. _MBAZu Maria del Carmen Faa sl
tel validador Business Administration "

Firma
DNI: 09649790

Juez 2: Mg. Salazar Quea, Luis

Iv. Sobre el Experto

a. Observaciones (precisar si es un instrumento valido): SIES VALIDO

b. Opinién de . . . . .
Aplicable después de corregir ( ) No plicable ( ) Aplicable (X)

aplicabilidad:

c. Apellidosy nombres del juez validador Dr./Mg. Meg. Luis Salazar Quea

d. Especialidad del validador: NEGOCIOS / ADMINISTRACION / MARKETING

LUIS SALAZAR QUEA

Firma
DNI: 07197152

Juez 3: Mg. Gélvez Castillo, José Wilhelm
. Sobre el Experto
a. Observaciones (precisar si es un instrumento vélido):
de Aplicable después de corregir ( x) No plicable ( ) Aplicable x
aplicabilidad:
c. Apellidos y nombres del juez validador Dr./Mg. José Wilhelm Gélvez Castillo
d. Especialidad del validador: Administracién

José Wilhelm Gélvez Castillo

Firma
DNI:” 07813680
Juez 4: Mg. Angulo Chocano, Veronica Esther
v. Sobre el Experto
a. Observaciones (precisar si es un instrumento valido):
b. Opinién de Aoli . . . .
plicable después de corregir (X ) No plicable () Aplicable ()
aplicabilidad:
c. Apellidosy nombres del juez validador Dr./Mg. Verdnica Esther Angulo Chocano
d. Especialidad del validador: Economia/ educacién

DNI: 09379299
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Juez 5: Mg. Zorrilla Cisneros, Gina

V. Sobre el Experto

a. Observaciones (precisar si es un instrumento valido): Solo algunas observaciones sobre lenguaje muy tecnico que posiblemente el encuestado no entienda.

de

Aplicable después de corregir (x) No plicable ( ) Aplicable ( )
aplicabilidad
c. Apellidosy nombres del juez validador Dr./Mg. GINAZORRILLA CISNEROS

d. Especialidad del validador:

GINA ZORRILLA CISNEROS
Firma
DNI: 41535524




