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RESUMEN

El objetivo principal de la siguiente investigacion es determinar de que la
implementacion de un plan de capacitacibon en marketing generard el crecimiento
econdmico de bodegueros en Surco. La propuesta de solucién es innovadora y alcance
hacia la muestra enfocada, los bodegueros, por consiguiente, la propuesta se basa en el
disefio de un plan de capacitacion en marketing estructurado por tres ciclos de aprendizaje,
cada uno abarca un tema importante para los bodegueros; marketing para emprendedores,
técnicas de ventas y gestion de inventario y stock. Este programa contribuye a la formacion
de los futuros emprendedores del pais.

La presente investigacion es de tipo aplicada, debido a que esta orientada a la
realizacion de un plan de capacitaciones donde los bodegueros podrdn comprender y
actualizarse sobre marketing. Se mantuvo un enfoque mixto, considerando los aspectos
cualitativos y cuantitativos de los bodegueros de Surco. El disefio que se empleb en la
investigacion fue exploratorio descriptivo debido a que se atendieron las necesidades de
los bodegueros de la muestra seleccionada. El nivel empleado de la investigacion es
correlacional porque busca analizar la relacion significativo que existen entre las variables
plan de capacitacion y crecimiento econémico.

La poblacién estudiada fue de 40 bodegueros del distrito de Surco especificamente
la Urb. Sagitario en Lima Peru, aplicandoles una hoja de observacion por cada variable,
compuesta por 18 items en cada uno.

Los resultados obtenidos podemos afirmar que existe un impacto positivo entre el
plan de capacitacion en marketing y el crecimiento econémico de los bodegueros. En la
actualidad se observo que existe una deficiente educacion para los bodegueros que oscilan
entre los 40 afios a 70 afios, al ser una generacioén que no esta familiarizada con las nuevas
tendencias y la tecnologia es clave impartir capacitaciones para que tengan mejores

decisiones en corto y largo plazo.
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Palabras clave: plan de capacitacion, crecimiento econdmico, marketing,

bodegueros, gestion de inventario.
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ABSTRACT

The main objective of the following research is to determine that the implementation
of a marketing training plan will generate economic growth for grocers in Surco. The
proposed solution is innovative and targeted towards the focused sample, the grocers.
Consequently, the proposal is based on the design of a marketing training plan structured
into three learning cycles, each covering an important topic for grocers: marketing for
entrepreneurs, sales techniques, and inventory and stock management. This program
contributes to the education of the country’s future entrepreneurs.

This research is applied in nature, as it is oriented towards the implementation of a
training plan where grocers can understand and update themselves on marketing. A mixed
approach was maintained, considering both the qualitative and quantitative aspects of the
grocers in Surco. The design employed in the research was exploratory and descriptive as
it addressed the needs of the grocers in the selected sample. The research level is
correlational because it seeks to analyze the significant relationship between the training
plan and economic growth variables.

The population studied consisted of 40 grocers from the district of Surco, specifically
from Urb. Sagitario in Lima, Peru, applying an observation sheet for each variable,
composed of 18 items each.

From the results obtained, we can affirm that there is a positive impact between the
marketing training plan and the economic growth of the grocers. Currently, it was observed
that there is a deficiency in education for grocers aged between 40 and 70 years, as this
generation is not familiar with new trends and technology. It is crucial to provide training so
that they can make better decisions in the short and long term.

Keywords: training plan, economic growth, marketing, grocers, inventory

management.
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INTRODUCCION

Las bodegas del pais han permanecido durante el tiempo, compitiendo con las
tiendas por conveniencia y minoristas. Se sabe que son empresas familiares que perduran
en el tiempo y en su gran mayoria son los jefes de familia quienes son los inversionistas,
atencion de cliente y abastecimiento de productos. Por otro lado, es comun que las
bodegas cuenten con personal de un rango de edad entre los 40 afios a 70 afios. Los
peruanos usualmente vamos a las bodegas ha realizar compras no planificados o del
mismo dia es por ello que es fundamental desarrollar estrategias de marketing y ensefar
las mismas para que este negocio tan importante en el pais cuente con mayores recursos
para su crecimiento y expansion.

La presente investigacion esta estructurada de la siguiente manera:

El capitulo | consiste de la informacién general del proyecto, titulo de investigacion,
area de desarrollo y actividad econdémica donde se aplica.

El capitulo Il consiste en la realidad problematica, donde observaremos la definicion
de obijetivo, justificaciones, viabilidad y limitaciones de la investigacion.

El capitulo Il observaremos el marco tedrico de la investigacion, visibilizando los
estudios de cada variable; plan de capacitacién y crecimiento econémico, havegamos en
la literatura.

El capitulo IV se desarrolla las hipétesis y variables de la presente investigacion.

El capitulo V se desarrolla el disefio de investigacion, la definicion de poblacion y
muestra. Ademas, observamos las técnicas y resultados de la investigacion.

El capitulo VI se desarrolla la propuesta de investigacion donde se presenta el
alcance esperado, la propuesta innovadora, el diagnostico general de los bodegueros y el

presupuesto de la investigacion.
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CAPITULO I: INFORMACION GENERAL

1.1 Titulo del Proyecto

Implementacion de un plan de capacitacion en marketing para el crecimiento
economico en bodegueros de Surco, 2024
1.2 Area estratégica de desarrollo prioritario

En la presente investigacion se eligié la linea de investigacibn de mejora de
procesos y operaciones, una linea que estdn enfocada en aportar con la investigacion en
el desarrollo e implementacién de nuevas técnicas y/o herramientas para la mejora
continua de la muestra seleccionada. De esa manera, se busca encontrar la eficiencia para
alcanzar la maxima calidad del servicio.

Sepamaos que un proceso u operacion es el nlcleo del sistema de cualquier tipo de
organizacion, aqui todos los ingresos se transforman en resultados (Chiavenato, 2011) por
lo cual buscamos optimizar y mejorar este nucleo tan importante para los bodegueros de
Surco.

Implementar un plan de capacitaciéon en marketing busca mejorar el proceso de la
venta, almacenamiento, visibilidad de productos, etc. para el crecimiento econémico del
emprendedor y por ende del pais. Ademas, aporta a la sociedad fomentando la cultura de
estudio en los emprendedores y llevandolos a las Ultimas estrategias del marketing que
siempre estan en constante cambio.

Para nuestro pais es importante mejorar la competitividad de los bodegueros debido
a que son una poblacién representativa en la economia del Pert, ademés con el ingreso y
mantencion de nuevos canales de distribucion como las tiendas de conveniencia y
supermercados es indispensable fomentar la adaptabilidad e innovacion en la poblacion

seleccionada.
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1.3 Actividad econdmica en la que se aplicaria la investigacion

La actividad a desarrollar en la presente investigacion es de tipo econémico y social,
donde busca fomentar la cultura de aprendizaje en la poblacién bodeguera y ademas
potenciar sus ingresos mediante estrategias de marketing. En el 2020, en el pais se tuvo
una poblacion total 16 443 bodegas con licencia de funcionamiento, donde solo el 38% de
esta poblacién se ubica en Lima Metropolitana teniendo un total de 6 662 bodegas activas
en dicha ubicacibn que requieren de constante capacitacibn y crecimiento.
(BODEGUEROS, 2020) Con esta informacién se observa que contamos con una muestra
amplia para el estudio de investigacion y su implementacién. Esta muestra en su gran
mayoria es emprendedora sin estudios por lo cual favoreceria el conocimiento a la toma
de decisiones para mejorar sus negocios. Sin embargo, la poblacién no se encuentra data
actualizada al 2023 y tampoco segmentada por provincias o distritos.

Ademas, del total de empresas comerciales minoristas, que se dedican a la venta
de bebidas, alimentos y productos de bazar representan el 15,9%, logrando que de las
ventas netas de las realizadas por empresas comerciales minoristas asciendan a 103 mil
808 millones de soles, siendo el 30,9% del monto indicado pertenece al rubro de ventas
enfocado a alimentos, productos de bazar y bebidas. (INEI, 2019)

Por lo mencionado anteriormente, la aplicacién de un plan de capacitacion enfocado
en marketing ayudara al incremento econdmico del pais y de la misma poblacion
bodeguera, la mejora de calidad de vida de las personas y la correcta toma de decisiones
gue se encuentra dentro del rubro de bodegas. Ademas, mediante la capacitacion se
desarrolla procesos cognitivo y educativo a una poblacion que no cuenta con la
disponibilidad de tiempo para formarse.

1.4 Alcance de la solucién

Se implementar4d un plan de capacitacion en marketing para el crecimiento
econdémico en los bodegueros de Surco, este plan de capacitacion constara con las
siguientes partes; objetivo a alcanzar con la implementacion, definicion y desarrollo de
temas importantes en marketing a capacitar segun el diagnéstico realizado previamente,
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cronograma de capacitaciones y modalidad de trabajo, metodologia de evaluacion y
asistencia a las capacitaciones brindadas y por uUltimo una encuesta de satisfaccion sobre
el plan implementado.

Este plan de capacitacion estara enfocado en temas que los bodegueros requieran,
con ejemplos reales a su situacion y ademas con aplicacion de terminologia de acuerdo a

su nivel educativo para la comprension de los temas por impartir.
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CAPITULO II: DESCRIPCION DE LA INVESTIGACION APLICADA

2.1 Descripcion de larealidad probleméatica

A nivel mundial, la reapertura de los negocios después de la pandemia ha
comenzado. Sin embargo, se espera que el crecimiento econémico mundial sea moderado
para el afio 2024, ya que los principales bancos adoptaran una postura menos flexible en
cuanto a las condiciones monetarias y de crédito. Como consecuencia, se prevé que el
crecimiento global disminuya, pasando del 3.4% en 2022 al 2.9% en 2023, cifra que se

mantendrd igual en 2024. (BBVA, 2023).

Las principales razones detras de esta caida en la economia global se deben a que
los bancos centrales mas importantes del mundo mantendran las tasas de interés en
niveles altos y estrictos, lo que podria provocar inestabilidad financiera y una recesion
econdmica persistente a nivel mundial. Ademas, se debe tener en cuenta que en el 2024
se espera una marcada desaceleracion en la economia china y que los conflictos
geopoliticos contindan generando tensiones latentes en todo el mundo, contribuyendo asi
a la recesion economica global.

A nivel de Latinoamérica, la situacién de empleo en la regidon cuenta con sus
caracteristicas. El crecimiento del empleo en la region se desaceleré en 2022 y respecto al
2023 mostré su mayor crecimiento luego de tres afios. (Galindo & lzquierdo, 2024) La
region mostraba que la poblacién de mujeres contaba con mayores probabilidades que los
hombres en perder sus empleos durante la pandemia y ellas tardaban mucho mas en
recuperar su oferta laboral. A pesar de que al 2022 el crecimiento de empleo de mujeres
superd al de los hombres, la participacion del género femenino sigue siendo mas baja que

los hombres sobre todo en los paises de ingresos medios- bajos.
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Otro aspecto importante el shock del crecimiento y los mercados financieros en
Estados Unidos tendrian importantes consecuencias que afectan directamente al
crecimiento econdmico de América Latina y el Caribe, entre ellas tenemos la demanda de
importaciones chinas de Estados Unidos esta cayendo considerablemente y el aumento de
la tasa de inflacion incrementé considerablemente debido al aumento del petréleo
provocado por la invasiéon Rusa a Ucrania. Estos factores desencadenaron una recesion
en América Latina y el Caribe en el primer trimestre de 2025, que se espera se prolongue
hasta el tercer trimestre del mismo afio. Ademas, se estima que el crecimiento de la regién
serd lento y a largo plazo hasta 2028. Entre los paises mas afectados por estas
consecuencias estarian México, que perderia 1.6 puntos porcentuales de crecimiento del
PIB cada afio desde 2024 hasta 2026, Brasil perderia 2.1 puntos porcentuales, y el resto
de las subregiones registraron un crecimiento negativo en los afios 2024 y 2025, a
excepciéon de Centroamérica y el Caribe, que son importadores netos de petréleo. (Galindo

& lzquierdo, 2024)

En cuanto al consumidor en América Latina y el Caribe, se observa que hay una
confianza empresarial en el mercado, aunque con variaciones segun la subregion. Por
ejemplo, en paises como Chile, Brasil y Colombia, la confianza empresarial es mas baja
gue en periodos historicos anteriores, a diferencia de México y Costa Rica, donde se
mantiene una tendencia alcista. Esta confianza en el consumidor se atribuye a la
flexibilizacién de la politica monetaria y al aumento de los salarios laborales. Sin embargo,
la recesién econémica mundial afectaria estos indicadores de manera negativa. En Brasil,
la caida de la inversion se veria frenada, en México la alta demanda deber4 moderarse
considerablemente, y en Argentina, los efectos econdmicos del ajuste fiscal reducen el

crecimiento del pais. (Banco Interamericano de Desarrollo,2024)

Los ajustes monetarios en América Latina han resultado en un aumento de los
préstamos vencidos en la region, lo que ha generado dificultades para hogares y empresas
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debido a las altas tasas de interés. Brasil, Chile y Colombia registran tasas de interés
elevadas que deben ser monitoreadas hasta que disminuyan significativamente. En Peru,
la tasa de préstamos vencidos ha aumentado del 3.7% en enero de 2020 al 4.8% en enero
de 2024. Entre los segmentos mas afectados se encuentran las empresas medianas, cuya
tasa de préstamos vencidos ha crecido del 7.1% en enero de 2021 al 14.2% en enero de
2024. Ademas, el uso inadecuado de las tarjetas de crédito contribuye al aumento de los
préstamos vencidos en la region, pasando del 4.4% en febrero de 2020 al 13.3% en febrero
de 2021. Esto refleja un escaso dinamismo en la economia del pais. (Banco Interamericano

de Desarrollo,2024)

En Perq, a nivel nacional, se espera que el Producto Interno Bruto (PIB) crezca un
1.6% en 2023, lo que representa una disminucién de tres décimas de punto porcentual con
respecto a la proyeccion anterior, debido al fenbmeno del nifio costero y las tensiones
politicas y sociales renovadas (BBVA, 2023). Para el periodo 2024-2025, las proyecciones
de riesgo incluyen la posibilidad de una recesién econémica, asi como medidas populistas
del gobierno, cambios en el mercado laboral y en el sistema de pensiones. Ademas, se
observa un aumento en la inseguridad ciudadana debido a la delincuencia y la economia

ilegal.

Estos factores externos que fomentan la recesion econémica del pais contribuyen
a buscar implementar mejoras en los procesos de los emprendedores peruanos para que
su crecimiento econémico no se vea afectado o la desaceleracién econdémica que puedan
sufrir sea minima en sus emprendimientos personales. Sabemos que, durante el segundo
trimestre del aflo 2023, se generaron o reactivaron 44,099 negocios constituidos como
personas naturales, indicador que nos muestra que la poblacion peruana busca tener un
trabajo independiente y apostar por proyectos personales.

Del total de negocios constituidos mencionados anteriormente, el 36.2% se focalizé
en actividades de comercio al por menor; sin embargo, la cifra de empresas que fueron
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cerradas o dadas de baja es significativa en el mismo periodo. Se registré una disminucién
de 9,900 empresas, siendo el comercio al por menor la actividad econémica predominante
con un 34.0% de representacion en dichas bajas. (INEIl, Demografia empresarial en el
Pert, 2023).

Por ello, la poblacion emprendedora necesita herramientas formativas para poder
mantener sus negocios a lo largo del tiempo, tener un crecimiento exponencial mediante
capacitaciones de marketing podran impactar en sus bodegas y asi disminuir la recesion
econdmica local y la baja de empresas en el pais. Adicionalmente, en la ciudad de Lima,
el 47% de los propietarios de bodegas, que gestionan sus establecimientos, tienen edades
comprendidas entre los 40 y 70 afios. En este ambito, destaca la presencia predominante

del género femenino, alcanzando el 66% en la gestién de este tipo de comercios.

Respecto a la modernizacion del comercio seguin Ipsos, solo un 17% de las
bodegas en Lima ofrecen servicios de entrega a domicilio, y el 14% emplea plataformas
digitales como Yape como medio de pago. (IPSOS, 2020). Esta realidad, nos concluye que
debido al perfil del bodeguero/a necesita herramientas actuales e innovadoras, los
administradores al pertenecer a la generacion Boomers les cuesta adaptarse a las nuevas
implementaciones que pueden conllevar a una gran mejoria en sus negocios.

Esta investigacion aporta significativamente a la formacion de la poblacion
femenina, al observar que en su gran mayoria la administracion esta representada por
mujeres las capacitaciones ayudan a conocer nuevas tendencias, mejorando no solo su
bodega, también la mejora su autoestima, autoconocimiento, poder de decision e
independencia econdmica.

Por otro lado, es importante trabajar la digitalizacién del canal bodeguero para asi
lograr el incremento de ingresos y nuevos clientes. Las actualizaciones por medio de
capacitaciones son vitales para un mayor tiempo de vida de los negocios. De no
considerarse la busqueda de implementar mejoras en los procesos en la poblacion
emprendedora del pais, s6lo contribuird a la recesion econémica nacional afectando la
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calidad de vida de nuestra y futuras generaciones, es por ello la importancia de la presente
investigacion para accionar a tiempo y encontrar soluciones creativas con el marketing y
entendibles para una poblacién que cuenta con escasos conocimientos de lo ultimo en el

mercado.

2.1.2 Formulacion del problema
2.1.2.1 Problema general
¢De gué manera la implementacion de un plan de capacitacién en marketing
generard el crecimiento econémico en los bodegueros de Surco?
2.1.2.2 Problemas especificos
e ¢ De qué manera laimplementacién de un plan de capacitacion en marketing
generara el incremento de ventas en los bodegueros de Surco?
e ¢ De qué manera laimplementacion de un plan de capacitacion en marketing
generara el aumento de clientes en los bodegueros de Surco?
e ¢ De qué manera laimplementacion de un plan de capacitacion en marketing
generara la reduccion de pérdidas de productos en los bodegueros de

Surco?

2.1.3 Objetivos de investigacion
2.1.3.1 Objetivo general
Determinar de que la implementacién de un plan de capacitaciéon en marketing

generara el crecimiento econémico de bodegueros en Surco.

2.1.3.2 Objetivos especificos
e Determinar de que la implementacion de un plan de capacitacion en
marketing generard el incremento de ventas en los bodegueros de Surco.
e Determinar de que la implementacion de un plan de capacitacion en
marketing generara el aumento de clientes en los bodegueros de Surco.
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e Determinar de que la implementacion de un plan de capacitacion en
marketing generara la reduccion de pérdidas de productos en los

bodegueros de Surco.

2.1.4 Justificacion de la investigacion
2.1.4.1 Justificacion social

La presente investigacion proporcionard una importante contribucion a la educacion
y empoderamiento de las mujeres empresarias del pais, especialmente aquellas que
lideran bodegas, que representan el 60% de los propietarios en este sector. Al brindar
recursos educativos y nuevas tendencias, se les ofrecera la oportunidad de mejorar sus
conocimientos y habilidades empresariales, asi como alcanzar una mayor independencia

econdémica.

Es crucial destacar que solo el 70% de propietarios de bodegas tienen solo
educacion basica, lo que resalta la importancia de programas educativos que les permitan
desarrollarse profesionalmente y enfrentar los desafios del mercado con mayor
preparacion. Estos establecimientos, que a menudo operan desde las viviendas de sus
propietarios, representan una forma de autoempleo importante en el pais y ofrecen
oportunidades para mejorar las condiciones econdmicas de las comunidades locales. (Sillo,

2021).

2.1.4.2 Justificacion econdmica

La presente investigacion aportard al crecimiento econémico de los bodegueros en
el pais, utilizando la propuesta de capacitacion en marketing como base fundamentar para
mejorar los procesos en el canal. Es indispensable promover nuevas técnicas y estrategias
en este segmento de la poblacién con el objetivo de mejorar la rentabilidad de su bodega

e incrementar su competitividad contra las tiendas de conveniencia y supermercados.
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Se observa un aumento en el crecimiento de las tiendas por conveniencia en el
pais, especialmente en las provincias del Per(, donde se prevé una apertura significativa.
Se proyecta que para el afio 2028, las ventas aumenten en un +114,5%, impulsadas por
propuestas de valor modernizadas y una inversion econdémica considerable respaldada por
las compafiias que las implementan. (Forbes & Peru, 2024)

Sin embargo, es perjudicial a largo plazo para las bodegas debido a que muestran
resistencia al cambio e innovaciones, no cuentan con el mismo respaldo financiero que
puede tener una tienda por conveniencia y es un canal totalmente desatendido.
2.1.4.3 Justificacion técnica

La presente investigacion, aportard mediante la capacitacion la aplicacién de
diversas estrategias de marketing a los empresarios bodegueros, con ello podemos lograr
identificar cual es su publico objetivo y como identificar sus necesidades para lograr
incrementar la rentabilidad de su negocio.

Se reconoce que el marketing comprende la actividad, las instituciones y los
procesos destinados a crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas de valor para los
consumidores, socios y la sociedad en general. Por otro lado, una orientacion hacia las
ventas se basa en la idea de que las personas compraran mas bienes y servicios si se
utilizan técnicas agresivas de ventas y que un alto nivel de ventas resulta en mayores
utilidades.

Para las empresas con esta orientacion, el marketing se limita a vender productos
y servicios y obtener ganancias. Sin embargo, el principal problema con esta orientacion
es la falta de comprensién de las necesidades y deseos del mercado. (LAMB, 2018).

Es fundamentarl comprender que el marketing busca satisfacer las necesidades y
deseos del mercado mediante la creacion de valor para los consumidores, socios y la
sociedad en general, la orientacion hacia las ventas se centra principalmente en la
obtencion de ventas y ganancias sin comprender plenamente las necesidades del

mercado. Es fundamental que las bodegas peruanas adopten una perspectiva centrada en
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el cliente para garantizar su éxito a largo plazo y construir relaciones soélidas con sus
clientes.
2.1.4.4 Justificacion teorica

La presente investigacion busca, aplicara la teoria y conceptos basicos de
marketing para observar y analizar como esta informacion puede generar cambios positivos
0 negativos en la muestra seleccionada, asi como medir los tiempos de aprendizaje de los
bodegueros frente a nuevas tendencias. Esto permitira al investigador contrastar los
conceptos de marketing a una realidad especifica, con un nicho de mercado no atendido y

desactualizado.

2.1.4.5 Justificacion practica

Desde una perspectiva practica, esta investigacion sobre los bodegueros en Surco
se puede emplear directamente como una guia de gestion y servicio destinada a futuros
emprendedores que desean iniciar una bodega. Ofrece informacion significativa que facilita
la identificacion de practicas de marketing eficaces, brindando la posibilidad de
implementarlas de manera inmediata debido a su enfoque especifico al canal tradicional.
Asimismo, este estudio puede fungir como punto de referencia y base para otros
investigadores que busquen fortalecer el canal bodeguero en el pais.
2.1.4.6 Justificacion metodoldgica

Desde el punto de vista metodologico, la presente investigacion aporta
herramientas de recoleccion de datos especialmente disefiadas para abordar aspectos
significativos relacionados con los bodegueros y temas de marketing. Estos instrumentos
han sido sometidos a procesos estrictos de validacién y confiabilidad. Ademas, la
investigacion presenta técnicas y contenido de capacitacion en marketing, sirviendo como
una valiosa guia para otros investigadores que se adentren en esta area.
2.1.5 Viabilidad de la investigacion

La viabilidad de este tema es sustancial, ya que la investigadora cuenta con una
amplia experiencia en el &mbito del marketing, con un enfoque particular en la formacién
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de vendedores en habilidades blandas y técnicas de ventas. Ademas, dispone del apoyo
econdmico y de tiempo por parte de su nucleo familiar, lo que asegura la culminacion
exitosa de este proyecto de vida.
2.1.5.1 Viabilidad tedrica

La investigacion cuenta con una base teérica sélida, respaldada por la revision
exhaustiva de la literatura en areas clave como plan de capacitacion y marketing. Se ha
recurrido a fuentes de autores reconocidos y a tesis de investigacion tanto a nivel nacional
como en Sudamérica, proporcionando un respaldo teérico robusto para la presente
investigacion.
2.1.5.2 Viabilidad temporal

La presente investigacion se llevara a cabo durante el periodo comprendido entre
enero y julio de 2024, en el distrito de Surco. Durante este lapso de tiempo, se recopilara
la informacion necesaria para abordar los objetivos planteados. Es relevante destacar que
se dispone de tiempo suficiente para realizar un seguimiento continuo de todo el desarrollo

del estudio.

2.1.5.3 Viabilidad econ6mica

La presente tesis obtiene viabilidad econdmica, dado que el financiamiento sera
asumido en su totalidad por el investigador, por ende, no requiere de un financiamiento
mayor por alguna entidad.
2.1.5.4 Viabilidad ética

Este proyecto de investigacion se adhiere a los estandares éticos establecidos por
el codigo de ética de la universidad, asi como a las plantillas proporcionadas por cada
asesor. Se asegura de respetar la autoria de los documentos utilizados como fuentes,

incorporando citas y referencias de acuerdo con las Normas APA 7.2 edicion.

Adicionalmente, se compromete a salvaguardar el bienestar y la integridad de los
participantes bodegueros durante el estudio. Para ello, se les informara sobre el proceso a
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través de un consentimiento informado que detallard de manera clara y comprensible los
aspectos relevantes de la investigacion. Ademas, se les brindara la opcion voluntaria de

participar o no, segun su discrecion.

Durante la ejecucion del estudio, se gestionaran las solicitudes y permisos
necesarios tanto con la institucion como con cada participante, asegurando el secreto

profesional y evitando cualquier sesgo en los resultados obtenidos.

2.1.6 Limitaciones de la investigacion
2.1.6.1 Limitacion teorica:

Desde el punto de vista tedrico en relacion a los procesos de formacién en
marketing, se identificaron sélidos fundamentos tedricos que servirdn como base para la
ejecucion del proyecto propuesto. En cuanto a la informaciéon demografica y social de las
bodegas en el pais, se observa una carencia de estudios relacionados. No obstante, se
tiene la intencidn de obtener la informacion faltante directamente de los bodegueros y/o
emprendedores, buscando asi completar y enriquecer los datos disponibles.
2.1.6.2 Limitacion temporal:

Esta investigacion se realizara desde enero hasta julio de 2024, durante este lapso
se recopilara la informacion necesaria para abordar los objetivos establecidos previamente.
En caso de surgir contratiempos, se han tomado precauciones adecuadas, ya que se
dispone de un periodo suficiente para realizar un seguimiento constante del progreso del
estudio, por lo tanto, no hay limitaciones en este sentido.
2.1.6.3 Limitacion espacial

El estudio se llevara a cabo entre los bodegueros ubicado en el distrito de Surco en
Lima, Pera. Es relevante sefialar que no se requieren permisos municipales especificos

para la realizacion de la investigacién, eliminando asi posibles limitaciones en este aspecto.
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CAPITULO lll: MARCO REFERENCIAL
3.1 Antecedentes

3.1.1. Antecedentes nacionales

Calderon, Correa y Tejada (2023). Desarrollaron una investigacion titulada:
“Estrategias comerciales de las bodegas y su futuro dentro del canal tradicional”’. Cuyo
objetivo fue: “Estudiar las variables que incentivan o desincentivan la compra en el punto
de venta bodegas, entre los consumidores de Lima”. El crecimiento econémico del
bodeguero esta estrechamente relacionado con el comportamiento de sus clientes.
Ademas, las bodegas del Pert son los principales motores de la economia del pais, al afio
mueve 20,000 millones de soles, aporta a la sostenibilidad econémica de las poblaciones
mas vulnerables. La investigacion es de alcance exploratorio y con un enfoque mixto
aplicando instrumentos de acuerdo a cada enfoque; a nivel cualitativo utilizaron entrevistas
y hojas de observaciéon y en relacibn a nivel cuantitativo utilizaron encuestas. La
investigacion estuvo enfocada a una poblacibn compuesta por: 443 encuestas a
consumidores de bodegas, 24 entrevistas a profundidad a bodegueros y 6 entrevistas a
expertos del sector. Los resultados mostraron que: Los medios de pago es un factor que
impacta negativamente en la frecuencia de compra que puede tener un cliente, al carecer
de medios digitales o herramientas para el uso de tarjetas de crédito. Ademas, la
disponibilidad de productos de calidad y el orden — limpieza del establecimiento son

factores que deben mejorar en el emprendedor bodeguero.

Huere (2022) desarrolld una investigacion de titulo: “Plan de capacitacion para
promover el uso de las TIC en los procesos administrativos contables de un grupo de
emprendedores comerciales de Lima” cuyo objetivo fue: “Implementar un plan de
capacitacion para promover el uso de las TIC en los procesos administrativos contables de
un grupo de emprendedores comerciales de Lima”. Definen como plan de capacitacion a
las acciones planificadas y estructuras en un proceso que conlleva desde identificacion de

27



Implementacién de un plan de capacitacion en marketing para el crecimiento I S I L
economico en bodegueros de Surco, 2024

necesidades hasta evaluacion de resultados, para asi entregar conocimiento, desarrollo de
habilidades y actitudes en la poblacion mejorando su desempefio laboral. La investigacion
tuvo un enfoque cualitativo — exploratorio utilizando técnicas como entrevistas
semiestructuradas. La poblacién que particip6 en esta investigacién fue compuesta por 15
adultos emprendedores que cuentan con deficiencias en el uso de las TIC elegidos a
conveniencia. Los resultados mostraron que: los emprendedores comerciales de la
muestra incurrieron en gastos innecesarios al adquirir servicios externos de contabilidad y
administracién debido a su falta de educacién en estas areas. Estas acciones podrian
haberse realizado de manera autbnomay sin necesidad de inversién. Ademas, se identifico
una falta de conciencia en este segmento sobre los beneficios que las TIC podrian aportar
a sus actividades diarias. La investigadora logr6 implementar con éxito el plan de
capacitacion, empoderando a los participantes mediante la adquisicion de conocimientos

para sus tareas contables y administrativas.

Medina (2019) desarrollé una investigacion titulada: “Analisis de emprendedurismo
y propuesta de un plan de formacién y capacitacion para emprendedores en la ciudad de
Arequipa”. Cuyo objetivo fue: “Realizar el analisis del emprendedurismo en la ciudad y
proponer un modelo que sirva como alternativa de formacion, entrenamiento y capacitacion
a los nuevos emprendedores en la ciudad de Arequipa”: La investigacion tuvo un enfoque
mixto utilizando técnicas de acuerdo a cada enfoque; con relacion al enfoque cualitativo
utilizaron la técnica de observacion exploratoria/descriptiva con su herramienta ficha de
observacion. Respecto al enfoque cuantitativo utilizaron las técnicas de focus group y
encuestas utilizando herramientas como guia de entrevistas focus group y cuestionarios.
La poblacién que participé en esta investigacion fue una muestra de 384 ciudadanos en
Arequipa. Los resultados mostraron que: el 95% de los emprendedores y potenciales
emprendedores perciben altos niveles de informalidad en los futuros negocios del pais.

Consideraban que esto se debia a la blisqueda de evadir responsabilidades con el Estado
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peruano y el uso de vias irregulares para obtener bienes y servicios. Ademas, el 98% de
este segmento opinaba que la formacién y capacitacion podrian reducir las brechas de

informalidad en el Peru.

3.1.2. Antecedentes internacionales

Korkmaz (2022) Desarroll6 una investigacion de titulo: “Plan de capacitacion enfocado en
el modelo de negocio para la comunidad de emprendedores vinculados a vidas moviles”.
Cuyo objetivo fue: “Formular un plan de capacitacién enfocado hacia la construccién del
modelo de negocio, que le permita a la comunidad de emprendedores vinculados a Vidas
Méviles mejorar sus condiciones econdmicas”. Los programas de capacitacion se deben
adaptar y transformar de acuerdo al cliente externo y al publico objetivo del programa. En
cuanto al enfoque de la investigacion fue cualitativo utilizando la técnica de entrevistas semi
estructurada basada en el modelo CANVAS. A una poblacion 4 emprendedores de la
comunidad Vidas Moviles. Los resultados mostraron que existen carencias en aspectos
clave como segmentacion de mercado, estructura de costos y canales de distribucion
debido a procesos manuales y falta de capacitacion en la evaluacion del mercado objetivo.
El plan de capacitacion disefiado por la investigadora fue bien recibido y generdé interés por

el aprendizaje.

Gordillo, Marentes y Velasquez (2020) desarrollaron una investigacion titulada:
“Capacitacion en emprendimiento e innovacion y liderazgo Fundacion Mujeres Trabajando
por el Meta”. Cuyo objetivo fue: apoyar en el emprendimiento, la innovacion y el liderazgo
de la fundacion mujeres trabajando por la meta cuyo objeto es mejorar la calidad de vida
de los nifios, nifias y adolescentes diagnosticados con cancer y de escasos recursos. Por
medio de un plan de capacitaciones se puede obtener una solucién a los problemas que

pueden afectar a la estabilidad econdémica de los emprendedores, los cursos y talleres para
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relacionado al emprendimiento estan en constante cambio, sin embargo, desarrollar
herramientas teoricas y practicas facilita el desarrollo de los negocios personales. En
cuanto al enfoque de la investigacion fue cualitativa utilizando la técnica de la observacion
y el estudio de la poblacion. A una poblacion conformada por 20 personas de la Fundacién
Mujeres Trabajando por la meta. Los resultados mostraron: la implementacion de un
programa de capacitacion adaptado a las necesidades reales, abordando temas como
emprendimiento, liderazgo, creatividad e innovacion, asi como marketing y redes sociales.
Ademas, se brind6 apoyo a emprendedoras de la fundacién, implementando mejoras en
sus negocios. La metodologia de investigacion fue cualitativa, fomentando la participacion

activa de la poblacion seleccionada.

Castafieda (2022) desarroll6 una investigacion titulada: “Disefno de un plan de
capacitacion orientado a emprendimientos femeninos y lideres en la comunidad de la
vereda La Cedrona”. Cuyo objetivo fue: “Disefar una propuesta metodolégica que permita
capacitar emprendimientos femeninos y lideres de la vereda La Cedrona que contribuyan
en la sostenibilidad de proyectos productivos”. El desarrollo de un plan de capacitacion por
medio de cartillas contribuye a la sostenibilidad de proyectos y desarrollo social a la
comunidad brindada. Ademas, aportar a la habilidad de gestién y estructura de ideas. La
presente investigacion cuenta con un enfoque cualitativo — exploratorio utilizando como
técnica la encuesta con su herramienta el cuestionario, esta investigacion tuvo como
poblacion 57 personas de Antioquia. Los resultados mostraron que: un bajo nivel
académico en la poblacién, generando carencias en oportunidades laborales e ingresos
propios. El proyecto incentivo el desarrollo de emprendimientos sostenibles para mejorar

la economia local.
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3.2.1 Plan de Capacitacion
Capacitacion

El desarrollo cognitivo y de procesos de los bodegueros en Surco es crucial para el
crecimiento econémico del mismo emprendedor y también del pais. La capacitacion es una
herramienta fundamental para poder cumplir con los objetivos de crecimiento es por ello
gue su entendimiento a la definicion es indispensable para este sector.

El concepto de capacitacion definido por el especialista de recursos humanos
Chiavenato (2011) sefiala que: “La capacitacion es el proceso educativo de corto plazo,
aplicado de manera sistemética y organizada, por medio del cual las personas adquieren
conocimientos, desarrollan habilidades y competencias en funcion de objetivos definidos”.
(p.322). La definicién que nos brinda este gran autor indica que podemos tener resultados
a corto plazo, contribuyendo a la aceleracion del desarrollo del publico objetivo
seleccionado, ademas es de suma importancia que la persona responsable que imparta
esta gestion cuente con habilidades de organizacion y estructuracién para que asi los
participantes puedan adquirir los conocimientos deseados. Gracias a la capacitacion no
solo podemos trascender teoria, si no también, se puede transmitir funciones especificas
segun el rubro, por ello podriamos asegurar a los bodegueros que sus conocimientos

tradicionales podran replicarse en futuras generaciones

Por otro lado, Chavez (2015) nos define como capacitacion: “Conjunto de
actividades enfocadas a generar 0 incrementar conocimientos y mejorar las aptitudes de
los trabajadores. Esta orientada en preparar al personal sobre temas de contenido técnico,
cientifico o administrativo”. (p.23) Dicha definicién se complementa con lo indicado por el
anterior autor. Los bodegueros que podran participar del presente estudio podran generar
conocimiento de valor a temas que para su sector no esta al alcance como lo es el
desarrollo de estrategias de marketing. Por otro lado, les servira como base para poder

capacitar a sus futuros empleados.
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También, el término capacitacion definido por Snell, Morris, & Bohlander (2018) sefalan
que:

El término capacitacion se utiliza para describir casi cualquier esfuerzo

gue inicia una organizacion con el fin de estimular el aprendizaje entre

sus integrantes. Sin embargo, muchos expertos distinguen entre

capacitacion, la cual tiende a tener un enfoque mas orientado hacia

temas de desempefio a corto plazo, y desarrollo, el cual, como se

explica en el capitulo 5, se concentra en la ampliacién de las habilidades

de una persona para responsabilidades futuras. (p.262).

La capacitacion no solo debe ser enfocada en que el publico comprenda sobre los
temas a ensefiar, sino ademas debemos tener una orientaciébn a largo plazo, los
capacitadores deben impartir sus capacitaciones pensando en las futuras
responsabilidades que va a tener los trabajadores para asi la curva de aprendizaje se
brinde de manera eficiente y correcta. En los bodegueros, al ser un emprendimiento
personal la gran mayoria, se cuenta con involucramiento de personas a nivel familiar como
hijos, hermanos, tiende a ser un negocio familiar dejando un legado a futuras generaciones,
la capacitacion puede brindar no solo crecimiento en aprendizaje al fundador para la toma
de decisiones mas relevantes, al mismo tiempo aportara al crecimiento de los futuros

empleados y nuevas generaciones para la preservacion del negocio.

Ademas, Mondy (2010) nos indica que la definicion del término capacitacion como:
“Actividades disefiadas para brindar a los aprendices los conocimientos y habilidades
necesarios para desempefar sus trabajos actuales” (p. 198). El autor concluye que
capacitacion esta relacionada a una accion como actividad. Como toda accion, debe tener
una duracion de tiempo, frecuencia e inclusos casos relevantes para la correcta ejecucion,

incluyendo que los temas impartidos deben tener relacién a los trabajos actuales.
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Por ultimo, Wether, Davis & Guzman (2013) definen capacitacion como:
El desarrollo de habilidades técnicas, operativas y administrativas de
todos los niveles del personal auxilian a los miembros de la organizacion
a desempefiar su trabajo actual, sus beneficios pueden prolongarse
durante toda su vida laboral y ayudar en el desarrollo de la persona para

cumplir futuras responsabilidades”. (p.182)

Los autores definen la capacitacion enfocandose en el desarrollo de habilidades y
teniendo una vision a futuras responsabilidades, por lo cual es indispensable agregar temas
en el plan de capacitacion, donde los bodegueros puedan desarrollar sus habilidades
técnicas y operativas. Se sabe que ellos pueden cumplir funciones de compra de
mercaderia, reposicion, exhibicién de productos, venta y atencién de productos, teniendo
en cuenta la diversidad de funciones operativas del emprendedor junto con el marketing

buscar eficiencias en los procesos.

Identificacion de necesidades de un plan de capacitacion

Aprender a identificar las necesidades que tiene un publico objetivo que va a
participar en un plan de capacitacion, es fundamental para la eficiencia del mismo. Los
participantes deben desarrollar aprendizaje continuo en aquellos aspectos que adn tienen
deficiencia para asi potenciar sus habilidades y competencias. Por ello, Bohlander, Snell y
Morris (2018) nos explican cémo podemos detectar de manera correcta aquellas
necesidades que puede tener un personal a capacitar en un futuro. Consta de las
siguientes partes:

Tabla 1

Evaluacion de las necesidades de la capacitacion

Enfocado en el entorno, estrategias y
Analisis de la organizacion recursos que cuenta la organizacion para

enfocar la capacitacion.
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Enfocado en las actividades que van a
Andlisis de las tareas desempeniar los trabajadores en el corto

plazo.

Enfocado en el nivel de conocimiento,
. habilidades y competencias que tienen los
Analisis de las personas o o
participantes que van a recibir la

capacitacion.

Nota: Sintesis de la estructura para identificar las necesidades de capacitacion en orden de
prioridad. Tomado de Bohlander, Snell y Morris (2018).

La presente estructura brindada por los autores, nos da una vision 360° de como
podemos identificar las necesidades, no solo enfocandonos en las tareas que van a poder
hacer los participantes, nos muestra una gran importancia que debemos tener en cuenta
los recursos que tiene cada organizacion, las estrategias y los niveles de cada uno.

Los bodegueros, al no contar con una estructura corporativa como lo pueden tener
las empresas, se podria empezar con la identificacion por medio de la observacion para
poder visualizar los recursos que cuenta, ademas aplicando entrevistas a profundidad
hacia los emprendedores es una herramienta para lograr comprender cuales son sus
aspiraciones a largo plazo y los niveles de conocimiento en marketing que pueden tener

en la actualidad.

También, segln Desser & Valera (2011) nos indica que para identificar necesidades
de capacitaciones debemos:

La evaluacion de las necesidades de capacitacion de los trabajadores

nuevos por lo general implica un analisis de tareas, es decir,

desglosar los puestos de trabajo en subtareas y ensefiar cada una de ellas

al trabajador nuevo. El diagnéstico de necesidades para empleados

actuales resulta mas complejo: ¢ La capacitacion es la solucion, o el

desempefio es insuficiente porque el trabajador no esta motivado? Aqui

se requiere analisis del desemperio. (p. 186)
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Es importante el cuestionamiento que nos plantea el autor, como capacitadores
debemos saber identificar si las estrategias de capacitacién funcionan porque el estudiante
no cuenta con la informacién y recursos necesarios para desarrollar sus funciones. Sin
embargo, no se debe dejar de lado la motivacién laboral de cada uno de los participantes,
los bodegueros al ser emprendedores que estan constantemente en sus tiendas son
responsables del crecimiento de su establecimiento, como de los pagos correspondientes.
El estrés y las responsabilidades puede llevar a no contar con fuentes de motivacion para
innovar o aprender nuevas estrategias, Por ello la concientizaciéon de la importancia del

aprendizaje continuo es fundamental.

Por otro lado, Chiavenato (2011) nos comenta que para identificar las necesidades

cuenta de tres etapas:

Tabla 2

Identificacién de necesidades de capacitacion.

Se debe estudiar misién, visién, objetivos,
recursos, niveles socioeconémicos y
Analisis organizacional tecnoldgicos de la organizacion. Este analisis
determina la filosofia de la capacitacion y su

relevancia.

Es el analisis cualitativo y cuantitativo de las
. personas que participaran en el plan de
Andlisis de los recursos humanos o - )
capacitacion, identificar los niveles de

habilidades, conocimientos y actitudes.

Es comprender el nivel de responsabilidades
Andlisis de las operaciones y tareas. y puesto que cuenta la persona en la

organizacion.

Nota: Resumen de la manera en como identificar necesidades de capacitacion. Tomado de

Chiavenato (2011).

Asi mismo, es importante enfatizar que la identificacion de necesidades debe ser

enfocada por orden de prioridad o urgencia. La estructura brindada por el autor,
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proporciona una revalidacion de como podemos identificar las necesidades para elaborar
un plan de capacitacion, adicionando al analisis organizacional aspectos no mencionados
anteriormente como el entorno socioeconémico y tecnolégico. Sabemos que los
bodegueros al ser personas de un rango de edad de 40 afios a mas, constantemente
presentan dificultades para las innovaciones tecnolégicas, en definitiva, es un aspecto

relevante para disefiar nuestra metodologia de ensefianza.

Ademas, segun los autores Wether, Davis & Guzman (2013) nos dan otra
perspectiva de como podemos identificar las necesidades de capacitacion planteando dos

técnicas:

Tabla 3

Técnicas para identificar necesidades de capacitacion.

Se les entrega a todos los lideres de la
compafiia y 4reas una hoja de necesidades
Técnica de participacion total del facilitador y especificas, donde cada uno colocara sus
del capacitado. temas importantes de capacitacion. Luego
entre todos se somete a votacion los temas

mas relevantes.

Es un programa de planeacion que se realiza
de manera anticipada que ingrese el nuevo
Técnica Parrillas de reemplazo personal, donde se identifican las
competencias y habilidades que se debe

desarrollar segun el cargo.

Nota: Resumen de técnicas de identificacion de necesidades. Tomado de Wether, Davis & Guzman

(2013).

Ambas técnicas complementan las estrategias para poder identificar las
necesidades de capacitacion, podemos aplicar a la muestra que hemos seleccionado para

esta investigacion. Los bodegueros, deben empezar a adoptar comportamientos y
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acciones que cuenta el corporativo para asi fomentar su crecimiento de una manera
sostenible. En definitiva, la identificacion de necesidades es muy relevante para la
eficiencia de la creacién de programas de capacitacion en cualquier tipo de rubro. Si no
contamos con estas acciones, es probable que los temas a ensefiar no sean relevantes

para los asistentes y por ende la efectividad del programa no es lo esperado.

Desarrollo de un plan de capacitacion

Una vez definido los temas de capacitacion con relacidn a las necesidades mas
relevantes que puedan contar los colaboradores, empieza el proceso de desarrollo de
capacitacion, donde se podra ver la metodologia, aplicacion de teoria, dinAmicas de
interiorizacién de conocimiento. Es importante, que el desarrollo del plan cuente con una
estructura fundamental.

Sabemos que los colaboradores contaran con una curva de aprendizaje para poder
aplicar el conocimiento a las acciones diarias por ello segun Wether, Davis & Guzman

(2018) nos brindan los siguientes principios de aprendizaje:

Tabla 4

Principios de aprendizaje para desarrollar un plan de capacitacion.

Permite que el estudiante utilice sus sentidos
L para poder aplicar este principio, lo cual
Participacion L
refuerza el proceso de capacitacion

aprendiendo de manera mas rapida.

Es un principio no tan entretenido, sin

embargo, ayuda a dejar conocimiento en la

Repeticion ) ) o
memoria. Es importante dejar tiempo de
estudio.
Cuando los participantes comprenden la
] relevancia y el propdsito de la capacitacion,
Relevancia

este recibe un impulso de aprendizaje e
interiorizacion de conocimiento.
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Aplicar actividades para que ellos transfieran
Transferencia el conocimiento a las acciones diarias, ayuda

a que el proceso de aprendizaje sea eficaz.

Entregar los resultados del proceso de
] ~ aprendizaje a los estudiantes, aporta a un
Realimentacion ) ] ]
cambio de actitud conductual y mejora su

progreso.

Nota: Tomado de Wether, Davis & Guzman (2018)

Los principios de aprendizaje que nos dejan los autores, es una base fundamental
para empezar a disefiar el desarrollo de un plan de capacitacion. Es importante utilizar mas
de un principio durante todo el programa para asi fomentar la innovacion y dinamismo de
las capacitaciones. Los bodegueros al ser un publico mayor necesitan que en las
capacitaciones impartidas apliquemos la participacion, repeticion y constante

realimentacion.

Por otro lado, Chiavenato (2011), nos estructura las bases para desarrollar un plan
de capacitacion.

Figura 1

Puntos principales de un programa de capacitacion

Quién debe

B _— Aprendices
capacitarse

Quién va a Capacitador o

capacitar instructor
Sobre qué va Asunto o contenido
a capacitar de 1a capacitacidn
Dénde serd la Lugar fisico,
capacitacidn puesto o aula
Cdmo serd la el

———*  (apacitacion y/o

capacitacidn .
FeCUrsos Necesarios

Cuandoa sera Agenda de la
-_
la capacitacion capacitacian y horario
Cuanta sera Tiempo, duracién o
S
la capacitacign intensidad
Para qué es Objetivo o resultados
la capacitacion esperados

Nota: Tomado de Chiavenato (2011).
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Entre las consideraciones que debemos tener en cuenta para el desarrollo esta;
responsable, tematica, lugar, dia, asistentes, metodologia, tempo de duracién y objetivos
a alcanzar con el plan de capacitaciones. Con esta base podemos tener organizado nuestro
plan de capacitaciones, contar alineado los puntos anteriormente mencionados nos brinda
mayor eficiencia en las acciones a ejecutar. Ademas, el diagnéstico de necesidades nos
va a brindar la mayor cantidad de respuestas para esta planificacion. Resaltar que es
importante aplicar las estrategias de marketing desde el inicio del desarrollo del plan de
capacitacion, con relacién a los objetivos del mismo podemos aplicar la metodologia
SMART,; especifico, medible, alcanzable, realizable y temporal. Respecto al tiempo de
duracién el capacitador debe adecuarse a las horas disponibles del publico, en este caso
los bodegueros, donde usualmente utilizaran tiempos con menos afluencia de clientes en

sus bodegas para poder recibir esta formacion adicional.

También, Mondy (2010) nos indica que para desarrollar un plan de capacitaciones
debemos aplicar alguno de los siguientes métodos:

Tabla 5

Métodos de desarrollo de plan de capacitacion

Se puede transmitir una gran cantidad de

informacioén en un periodo relativamente
corto. La eficacia de este tipo de programas

mejora cuando los grupos son lo
Cursos impartidos por instructores suficientemente pequefios para permitir las
discusiones, y cuando el instructor es capaz
de captar la imaginacion de la

clase y usar los recursos multimedia de una

manera apropiada.

Método de capacitacion y desarrollo en el
cual se espera que los aprendices estudien
Estudio de caso la informacion contenida en un caso
expuesto y tomen decisiones con base en el

mismo.
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ISIL

Modelado de comportamiento

Permite a una persona aprender mediante la
imitacion de comportamientos de otros para
mostrar a los administradores cO6mo manejar

diversas situaciones.

Representacion de funciones o de roles

Se pide a los participantes que respondan a
los problemas especificos que pudieran
encontrar en sus puestos de trabajo
mediante la representacion de situaciones

del mundo real.

Capacitacion en el puesto de trabajo

Método informal de capacitacién y desarrollo
gue permite a un empleado
aprender las tareas de los puestos de trabajo

mediante la ejecucion real de las mismas.

Rotacion de puestos

Método de capacitacion y desarrollo en el
cual los empleados se desplazan de un
puesto de trabajo a otro para ampliar su

experiencia.

Capacitacion de aprendices

Método de capacitacion que combina la
instruccion en el salén de clases con la

capacitacién en el puesto de trabajo.

Nota: Sintesis tomada de Mondy (2010).

La aplicacion de varios métodos de desarrollo para el plan de capacitacién, brindara
dinamismo a las capacitaciones es usualmente que se utilice la metodologia de

representacion de funciones o de roles o el modelado de comportamiento, estas

metodologias son de mayor comprension para los participantes.

Por ultimo, Dessler & Varela (2011), nos comentan que para desarrollar un plan de

capacitaciones debemos aplicar alguna de estas técnicas de capacitacion:
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Tabla 6

Técnicas de capacitacion

Capacitacion en el trabajo

Aqui un trabajador experimentado o el
supervisor del aprendiz capacita al
empleado, en el puesto de trabajo.

Capacitacion del tipo aprendices-maestro

La capacitacion de aprendices es un proceso
estructurado, mediante el cual los individuos
se convierten en trabajadores habilidosos
usando una combinacidn de instruccién tipo
académica y capacitacion en el trabajo, por
lo general bajo la tutela de un maestro

artesano.

Capacitacion con simuladores

es una técnica donde los educandos
aprenden acerca del equipo real o simulado
gue usaran en el puesto de trabajo, pero

reciben su capacitacion fuera de éste.

Capacitacion basada en computadora

el aprendiz usa un sistema basado en
computadora para incrementar de manera
interactiva su conocimiento o sus
habilidades.

Nota: Sintesis de las técnicas de capacitacion. Tomado de Dessler & Valera (2011).

Es importante diferenciar que tipo de técnica se adecua a su perfil como
participante, el capacitador debe tener la vision de implementar metodologia, técnicas,
herramientas que logren la comprension del tema dictado a sus estudiantes. Por otro lado,
con relacion a la muestra, las funciones que ellos pueden ir desarrollando en el tiempo y

aprender es evidente que van a ser trasladadas con la técnica capacitacion tipo de

aprendices — maestro de generacion en generacion.

En conclusion, para poder desarrollar un plan de capacitacion correcto, debemos
no solo plantear tema, lugar y horario, ademas, debemos plantear desde la visién objetivos
especificos y reales que queremos cumplir con el programa de capacitaciones, ademas de

saber combinar técnicas de capacitacién para asi comparar cual es mas efectiva y de
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mayor impacto a los estudiantes bodegueros. Por otro lado, la evaluacion como sistema de
reconocimiento al cumplimiento de los objetivos planteados en un inicio es fundamental
para tomar decisiones en un corto plazo y concluir si el proceso formativo ha sido de utilidad

e impacto a los bodegueros de Surco.

Evaluacién de un plan de capacitacion

La evaluacion de un plan de capacitacién, es de las etapas mas importantes del
proceso, con la informacion levantada se podra tomar conclusiones y decisiones frente al
participante, capacitador y hasta del mismo plan de capacitacion. La evaluacion no solo
debe medir el conocimiento que el estudiante adquiere, ademas debe medir la satisfaccion,
la utilidad, el dinamismo de todo el proceso, el capacitador y asi como lideres de formaciéon
tomar decisiones en que parte del proceso nos encontramos con menor desempefio para

mejorar y brindar planes de capacitacion efectivos y de impacto.

Chiavenato (2011) indica que la evaluacion debe considerar dos aspectos: “1.
Constatar si la capacitacion produjo las modificaciones deseadas en la conducta de los
empleados. 2. Verificar si los resultados de la capacitacion tienen relacion con la
consecucion de las metas de la empresa.” (p.335)

Con ambos aspectos, como lideres de formacion observamos que la aplicacion de
evaluaciones o test de conocimiento no es suficiente para concluir que un plan de
capacitacion fue efectivo. Es importante desarrollar una visién estratégica en donde se
enfoque en el comportamiento del estudiante, en este caso en el bodeguero y si cumplimos
con las metas colocadas en un inicio del plan, por ende, el seguimiento continuo luego del

plan de capacitacion es indispensable para validar ambos aspectos.
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Por otro lado, Dessler & Valera (2011) comentan que el sistema de evaluacién esta
dividido en cuatro categorias:

Tabla 7

Categoria de evaluacion luego de un plan de capacitacion.

Primero, evalle las reacciones de los
Reaccion aprendices al programa. ¢ Les gusto el

programa? ¢ Creen que valié la pena?

Segundo, examine a los individuos para
o determinar si aprendieron
Aprendizaje o .
los principios, las habilidades y los hechos

que se supone tenian que aprender.

A continuacion, pregunte si el
comportamiento de los aprendices en el
puesto de trabajo cambié debido al programa
Comportamiento de capacitacion. Por ejemplo, ¢los
trabajadores en el departamento de quejas
de la tienda son més amables que antes
frente a los clientes disgustados?

Finalmente, pero probablemente mas
importante, pregunte: ¢ qué resultados finales

se lograron en términos de los objetivos de

capacitacion establecidos? ¢ Se redujo el
Resultados namero de quejas por parte de los clientes
acerca de los empleados? ¢ Mejoré la tasa
de devoluciones? ¢ Disminuy6 el costo por

desperdicios? ¢ Se redujo la rotacion del

personal?

Nota: Sintesis de categorias de evaluacion. Tomado de Dessler & Valera (2011).

Estas cuatro categorias nos brindan una evaluacion 360% del proceso formativo,
se enfoca en la satisfaccion, aprendizaje, conductas y alcance de los objetivos, dos
categorias coinciden con los aspectos mencionados anteriormente por Chiavenato. El
desafio se encuentra en concientizar al lider de formacién, motivando a que el desarrollo

del plan no termine con la ejecucién de las capacitaciones, al menos se debe desarrollar
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un plan de trabajo de seguimiento de un mes para asi recopilar las categorias de

evaluacion.

Ademas, Wether, Davis & Guzman (2013), explican que un proceso de evaluacion:
“Se administra a los participantes un preexamen para determinar el nivel de sus
conocimientos. Un examen posterior a la capacitacion y la comparacion entre ambos

resultados permite verificar los alcances del programa”. (p. 194).

Ademas, nos brinda los siguientes pasos:

Figura 2

Pasos para evaluar un plan de capacitacion y desarrollo.

je evaluacidon - capacitad S 1l puesto

Nota: Tomado de Wether, Davis & Guzmén (2013).

A diferencia de los anteriores autores, se puede observar que la evaluacion debe
considerarse como parte fundamental de la estructura inicial del plan de capacitacion. Es
una excelente estrategia comparar los resultados del inicio y final de proceso de formacion
para asi tener un resultado cuantitativo que respalde a la eficiencia del mismo.

Por ultimo, Mondy (2010) explica que para evaluar todo plan de capacitacion se
debe aplicar las siguientes consideraciones:

Tabla 8

Indicadores de evaluacién de un plan de capacitacién

Es un enfoque que ofrece una respuesta y
Opiniones de los participantes sugerencias para hacer mejoras, sobre todo

a nivel de satisfaccion del cliente.

Un procedimiento de evaluacién es el disefio
Alcance del aprendizaje de pre-tests y post-tests para un grupo de

control.
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La mejor demostracion del valor ocurre
Cambio en el comportamiento cuando el aprendizaje se traduce en un

cambio de comportamiento duradero.

es el que se relaciona con la determinacion
Logro de los objetivos de la capacitacion y del grado en el cual los programas alcanzan
desarrollo los objetivos y tienen realmente un efecto

sobre el desempefio.

Nota: Sintesis de metodologia de evaluacién de un plan de capacitacién. Tomado de Mondy

(2010)

Es importante definir cuantos indicadores debemos tomar en cuenta para verificar
gue el plan de capacitacién es exitoso, segun el autor las opiniones de los participantes
son relevante para recibir las propuestas de mejora que nos indican. Ademas, se debe
aplicar un método de observacién a largo plazo para poder concluir el cambio del
comportamiento completo al adquirir nuevos conocimientos.

Como se aobserva, la evaluacién no debe pasarse en alto en un proceso de
formacién, muchos capacitadores consideran que solo tomando un test final de
conocimiento podemos concluir que el proceso formativo es exitoso, se ha visto que no
solo la informacién tedrica nos brinda un indicador de eficiencia, sino ademas debemos
observar las conductas nuevas que van a adquirir con el conocimiento y como lo adecuan

a sus negocios y también la satisfaccién del mismo plan de capacitacién.

3.2.2 Crecimiento econdémico
Definicion de crecimiento econdmico

Con la aplicacion de un plan de capacitacion en marketing se busca impactar
positivamente en el crecimiento econémico del mismo emprendedor, sin embargo, muchos
desconocen qué aspectos abarca un crecimiento econémico, sabemos que el Perl es un
pais donde gubernamentalmente aporta de manera deficiente al desarrollo de los
emprendedores y a el crecimiento econémico es variable que no es acompafiada de

experto a los emprendedores o0 pequefias empresas.
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Jiménez (2011), define al crecimiento econémico como: “El crecimiento econémico
analiza la expansion del producto y la productividad de las economias en el largo plazo,
con especial atencién en las causas y los determinantes del crecimiento, como también en
sus principales limitantes.” (p. 12). El crecimiento econémico es un concepto bastante
amplio como para centrarnos en ventas, incrementar ticket promedio o mayor afluencia de
clientes en el caso de los bodegueros. Se observa que debemos analizar las causas de
este crecimiento, ya sea por mejor abastecimiento, precios y promociones competitivas,
ubicacion y decoracion del local, atencion al cliente etc. Ademas, de poder identificar los
limitantes que puedan tener los bodegueros para que el crecimiento no sea exponencial.
Para desarrollar este tipo de analisis el investigador debe aplicar una visibn macroentorno

y estratégica.

Pérez (2016), define al crecimiento econémico como:
“El crecimiento econdmico es el aumento o expansion cuantitativa de la
renta y del valor de los bienes y servicios finales producidos en el sistema
econdmico —sea regional, nacional o internacional— durante un
determinado periodo de tiempo —por lo regular durante un afio—, y se mide
a través de la tasa de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB), y lo
adecuado es calcularla en términos reales para eliminar los efectos de la

inflacion.” (p. 76).

Resaltar que se indica como crecimiento econdmico a partir de la tasa de PBI
(producto bruto interno). Ademas, este concepto es un término de uso a nivel regional,
nacional o internacional donde la comparacién de resultados para poder definir que una
region ha mantenido o ha tenido un crecimiento econdmico debe ser de por lo menos 1
afio de estudio. Los bodegueros, deberan llevar de manera muy ordenada sus finanzas
para poder sacar las conclusiones correspondientes, un sistema que actualmente es
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deficiente debido a que las bodegas son un negocio familiar e informal donde la tecnologia

no es el principal motivo de inversion para el funcionamiento del dia a dia.

Marquez et al. (2020), definen al crecimiento econémico como: “trata del aumento
de la renta y del valor de los bienes y servicios, del incremento de la produccion de un pais
o de una poblacion”. (p. 250). Los autores definen al crecimiento incluyendo términos como
renta, bienes, servicio, produccién enfocandose a un pais 0 a una poblacién especifica.
Este concepto, nos brinda mayor cantidad de indicadores que podemos tomar en cuenta
al momento de analizar el crecimiento de las economias en los bodegueros, incluyendo
una mayor cantidad de ventas en el la actualidad comparando con los resultados de afios
anteriores, ademas, considerar la venta de productos o servicios de mayor precio para asi

hacer el negocio mas rentable.

Segun Bergara et al (2003). indica que el crecimiento econémico es: “Existira
crecimiento econémico en un pais cuando se incrementa de manera sostenida la cantidad
de bienes y servicios a disposicion de la poblacién. Una medida adecuada del crecimiento
economico lo constituye la variacion del producto real per capita”. (p. 313).

Los autores coinciden que el crecimiento econdmico esta relacionado con la
cantidad de bienes o servicios que cuenta una poblacion. Esta definicion debera adaptarse
a la economia de cada pais debido a que no todos cuentan con un desarrollo econémico

igual.

En conclusién, existe una amplia definicion del crecimiento econémico en la
literatura, con relacion a nuestra muestra, es importante desarrollar una mentalidad de
finanza y orden en los bodegueros, asi como de formalidad donde ellos podran mediante
la tecnologia contabilizar sus ventas, ingreso de mercaderia y merma. Como también
fomentar la disponibilidad de billeteras digitales como Yape, Plin aportara a una mejor
accesibilidad de pago y productos. Una vez, desarrolladas estas herramientas, habilidades
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y competencias podremos empezar a comparar y concluir si el bodeguero ha contado con

un crecimiento econémico en su negocio o ha tenido un retorno de la inversion inicial (ROI).

Oferta

El concepto de oferta es usado de manera consecutiva entre los empresarios,
emprendedores y expertos en economia, marketing, administracion, etc. Su concepto esta
acompafado al término demanda, es importante definir su concepto para establecer una

base tedrica fundamental.

Cardona (2019) nos indica que la definicién de oferta es:
La oferta se define como la produccién de bienes y servicios por parte
de las empresas para el intercambio en el mercado. Son las mercancias
gue se elaboran en grandes cantidades para satisfacer necesidades
sociales y particulares. La oferta puede ser de bienes publicos (o sociales)

o de bienes privados. (p.287).

El autor indica que la oferta es un término relacionado a la produccion de bienes o
servicios, en términos generales las mercancias. Las bodegas brindan diferentes
productos, desde bebidas, abarrotes, helados, verduras, frutas, etc. Una bodega que
cuenta con buen respaldo financiero o gran capital de inversion tendra mayor cantidad de
productos disponibles al publico. El proceso de distribucién de productos es indispensable

en este término.

Mankiw (2012), indica la definicibn de oferta como: “la cantidad ofrecida de
cualquier bien o servicio es la cantidad que los vendedores quieren y pueden vender”. (p.
73). Observamos que la definiciéon coincide con relacion al anterior autor mencionado, la
oferta una vez mas esta relacionada a la cantidad disponible de productos que un vendedor
puede ofrecer. El surtido de productos de una bodega no serad inmediato desde los primeros
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meses de funcionamiento. Las bodegas en su gran mayoria son negocios familiares, donde
el respaldo financiero parte desde el mismo emprendedor, mientras va creciendo, puede
armar un respaldo financiero con entidades bancarias. Sin embargo, es importante que los
bodegueros analicen cuales son los productos de mayor rotaciéon y ganancia para que
puedan tenerlos siempre en disponibilidad. Ademas, analizar el segmento del mercado y

observar los gustos y preferencias de su cliente.

Sarmiento et al. (2018), definen el término oferta como: “La palabra oferta describe
la conducta de los vendedores o productores reales y potenciales de un bien”. (p. 21). Los
autores indican que el término, mas que estar relacionado con la produccién o cantidad
disponible de productos o servicios, se basa en la conducta de los vendedores o
productores de un bien. Esta definicién, se concluye que no solo es importante la cantidad,
ademas debemos tener en cuenta los rasgos conductuales de los emprendedores, es
evidente que todas las personas somos diferentes, algunos cuentan con mayor capacidad
de innovacién, liderazgo, visién de negocio, capacidad de invertir en mayor cantidad sin
temer al fracaso y resilientes. Para los bodegueros, es indispensable empezar a desarrollar

estas competencias para asi fomentar una cultura emprendedora.

En conclusion, el término oferta va a estar relacionada a la cantidad de productos,
bienes, servicios que puede tener un negocio o emprendimiento, pero esto depende de las
conductas del mismo emprendedor. Con un plan de formacion estructurado, con nuevos
aprendizajes a través del marketing y la innovacion podremos brindar mejores
herramientas y técnicas para el crecimiento econémico del mismo emprendedor peruano.
Por ejemplo, desarrollar tecnologias de contabilizacion de productos y stock, desarrollar un
sistema de delivery o tener disponibilidad de modalidades de pago con las billeteras

digitales o tarjetas de crédito y débito.
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Demanda
El concepto de demanda, acompafia estrechamente a las definiciones del término
oferta, a continuacion, revisaremos las definiciones segin cada autor para asi completar la

mantener una definicién de términos basicos.

Sarmiento et al. (2018), definen el término demanda como: “el concepto de
demanda es un término general que describe la conducta de los compradores y los
potenciales compradores de un determinado bien en un mercado definido”. (p. 18). La
demanda, como indicando los autores, estd relacionado a las conductas de los
compradores y compradores potenciales de un mercado. El analisis generacional de la
poblacion, nos puede brindar diferentes comportamientos y preferencias que podrian tener
los compradores. Ademas, hay que tener en cuenta, el nivel socioeconémico de cada una
de las ciudades del Perq, para asi determinar aquellos productos o servicios con mayor o

menor demanda.

Mankiw 2012, define demanda como: “la cantidad demandada de un bien
determinado es la cantidad que de ese bien estan dispuestos a adquirir los compradores”.
(p. 67). Elautor no menciona, que la demanda es la disponibilidad de productos que pueden
adquirir los compradores. En un emprendimiento como una bodega, es importante saber
gue los clientes van a comprar cosas al paso o productos para consumir el mismo dia. Las
compras planificadas en este tipo de negocio no son usualmente frecuentes. Por ello, es
sumamente importante, tener los productos disponibles que el publico desea adquirir para

gue asi al encontrarlo no se vaya a otro establecimiento.

Cardona 2019, indica la siguiente definicién para el término demanda: “la demanda
se define como el consumo de bienes y servicios. Es la busqueda de un individuo (o
conjunto de individuos) de productos que satisfagan sus necesidades, que adquieren por
medio del intercambio o del contrato de servicios”. (p. 275). Nos indican que la demanda,
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es el consumo de bienes o servicios que tiene un individuo para poder satisfacer sus
necesidades. Las bodegas peruanas, al vender productos relacionados a la alimentacion,
satisfacen una necesidad fisioldgica del ser humano, segun la Piramide de Maslow, la
alimentacién junto a respiracion, descanso, sexo, son necesidades béasicas que todos

debemos cumplir para nuestra sobrevivencia.

En conclusion, la demanda es la disponibilidad de productos o servicios que todo
individuo puede adquirir para asi satisfacer sus necesidades, ademas esta relacionado a
la capacidad econémica que pueden adquirir. Las bodegas, son tiendas minoristas el ticket
promedio de un cliente puede variar entre los S/2.50 a S/15.00. La poblacion peruana
depende de la economia del pais para poder adquirir mas y mejores productos. Se debe
ser realista, que muchos sectores de la poblacion, solo cuentan con dinero disponible para
poder consumir dia a dia, lo cual no ayuda a un crecimiento econémico de la sociedad y
tampoco a una correcta alimentacién de la misma. Es indispensable, empezar a gestionar
inversiones en el mismo pais para fomentar mayor empleo, mejores estudiantes, mejor
planificacion familiar, mayor motivacion en los emprendedores y asi tener una sociedad

econdmicamente estable.
3.3.1 Definicion de términos basicos.

Billetera digital: Se refiere a un sistema tecnoldgico que posibilita la gestion del
dinero a través de cualquier tipo de dispositivo moévil. Para utilizar esta tecnologia, la
persona debe registrarse y contar con una cuenta personal bancaria que permita realizar

retiros y depositos de dinero. (Cotrina & Pumarrumi, 2020, p. 33)

Distribucién: Consiste en el conjunto de empresas o individuos encargados de
transportar los productos y ubicarlos en los establecimientos para su disponibilidad en los
mercados y ante los clientes. Ademas, representa el Ultimo eslabon en la cadena de
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suministro para asegurar que los productos estén disponibles en todo momento y lugar.

(Kotler & Amstrong, 2013, p. 305).

Delivery: Hace referencia a la accién y efecto de entregar cosas simultdneamente.

(Real Academia Espafiola, 2001)

Emprendimiento: La palabra emprendimiento deriva del término francés
"enrepreneur" y se refiere a estar preparado para tomar acciones y decisiones para iniciar
algo. Inicialmente, el término se aplicaba a aquellos que llevaban a cabo proyectos, como

arquitectos o maestros de obra. (Ramirez, 2010, p. 96).
Impartir: Significa repartir, comunicar o dar. (Real Academia Espafiola, 2001)

Motivacién: Se refiere al conjunto de razones por las cuales las personas se
comportan de ciertas maneras. La palabra motivacién proviene del término latino "Motus",
relacionado con la fuerza que impulsa a la persona a llevar a cabo una actividad. (Naranjo,

2009, p. 154).

ROI: Son las siglas de la frase "Retorno de Inversion”. Representa la relacion entre
los ingresos generados por una inversion y los recursos invertidos. Para calcular el ROI,

se divide los ingresos entre la inversion en activos. (Cuevas, 2001, p. 14).

Rotacion: Se refiere al nUmero de veces que se renuevan los productos
almacenados en un periodo de tiempo. En otras palabras, es la frecuencia con la que la

bodega o tienda logra vender el stock disponible. (Fuente, 2017, p. 9).

Segmento del mercado: Es el proceso de dividir el mercado total para un producto
especifico o categoria de productos. Es importante crear grupos donde los miembros de

52



Implementacién de un plan de capacitacion en marketing para el crecimiento I S I L
economico en bodegueros de Surco, 2024

cada segmento compartan afinidades, gustos, deseos, necesidades, etc. (Feijoo, et al.,

2017, p. 33)

Surtido de producto: Consiste en el conjunto de articulos de productos disponibles
en el punto de venta, organizados por categoria. Contar con un surtido de productos
excelente se considera un diferenciador frente a otros establecimientos, garantizando asi

la fidelizacion del cliente y una buena relacion con los proveedores. (Fuente, 2017, p. 9).
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CAPITULO IV: HIPOTESIS Y VARIABLES

4.1 Formulacién de hipétesis principales y derivadas
4.1.1 Hipotesis principal
La implementacion de un plan de capacitacion en marketing generara el crecimiento

economico en los bodegueros de Surco.

4.1.2 Hipo6tesis derivadas
- La implementacion de un plan de capacitacion en marketing generara el
incremento de ventos en los bodegueros de Surco.
- La implementacion de un plan de capacitacion en marketing generara el aumento
de clientes en los bodegueros de Surco.
- La implementacién de un plan de capacitacion en marketing generara la reduccién

de pérdidas de productos en los bodegueros de Surco.

4.2 Operacionalizacion de variables

Plan de Capacitacion

Se define conceptualmente la variable plan de capacitacibh como un proceso
educativo a corto plazo siendo aplicada de una manera organizada, gracias a estos medios
los participantes pueden adquirir conocimiento, habilidades y competencias. Ademas, un
plan de capacitacion transmite conocimientos y actitudes especificas del trabajo para hacer
mucho mas efectiva al personal laboral.

Operacionalmente se puede definir un plan de capacitacion es una estructura de
estrategias formativas que se aplica para desarrollar el potencial de los colaboradores, se
orientan a tres dimensiones:

- Diagnostico de capacitacion
- Desarrollo de capacitacion
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- Evaluacion de capacitacion.

Crecimiento econémico
Se define conceptualmente la variable de crecimiento econdmico como el aumento
de la renta y del valor de los bienes y servicios, del incremento de la produccion de un pais

o de una poblacién.

Operacionalmente se puede definir que el crecimiento econdmico se orienta a tres
dimensiones:
- Incremento de ventas
- Aumento de clientes

- Reduccién de pérdidas de productos.
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CAPITULO V: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

5.1 Disefio metodoldgico

Tipo de investigacién:

El estudio desarrollado corresponde al tipo de investigacion aplicada debido a que
lleva a la practica la teoria revisada mediante un plan de capacitacion de marketing a los
bodegueros. Ademas, indico que a la investigacion aplicada se le denomina activa o
dinamica y se encuentra estrechamente ligada a la manera de como se ejecutara las
capacitaciones a la muestra.

Enfoque de investigacion:

El enfoque de la investigacion serd mixta, evaluando indicadores cualitativos y
cuantitativos durante el proceso de implementacion de un plan de capacitacion de
marketing a los bodegueros.

Disefio de investigacion:

El estudio desarrollado cuenta con el disefio de investigacion descriptivo. Segun los
autores Hernandez, et al. (2014) comentan que: “Asi como los estudios exploratorios sirven
fundamentalmente para descubrir y prefigurar, los estudios descriptivos son Utiles para
mostrar con precisién los angulos o dimensiones de un fenbmeno, suceso, comunidad,
contexto o situacion”. (p. 92).

El presente estudio es de un tema que se cuenta con bibliografia. Los bodegueros
en el pais, al ser un canal de venta bastante informal la accesibilidad a la informacién es

escasa. Ademas, con la herramienta aplicada vamos a poder analizar sus necesidades.

56



Implementacién de un plan de capacitacion en marketing para el crecimiento I S I L
economico en bodegueros de Surco, 2024

Nivel de investigacion:

La investigacion cuenta con un nivel correlacional este tipo de estudio busca asociar
variables mediante un patron predecible para un grupo o poblacion. (Hernandez, et al.,
2014, p. 94).

Por lo consiguiente, el investigador busca explicar qué relacion cuenta un plan de

capacitacion en marketing con relacion al crecimiento de los bodegueros de Surco.

5.2 Disefio muestral
La muestra se disefiara a través de la participacion de los bodegueros de Surco,

especificamente de la urbanizacion Sagitario.

5.3 Poblacién

La poblaciéon seleccionada para la presente investigacion son los Bodegueros de
Surco, de la urbanizacion Sagitario, incluyendo los propietarios y operadores de todas las
bodegas ubicadas en la misma urbanizacion mencionada. Una bodega se define como un
pequeiio comercio o tienda de barrio que vende productos variados, principalmente de
consumo diario. Ademas, sus propietarios y/o operadores cuentan con caracteristicas
demogréficas, pueden ser hombres y mujeres entre los 30 afios a 70 afios, que cuentan
con su establecimiento como fuente de ingreso familiar y solvencia econdmica.

Se realizé un conteo de bodegas de la Urb. Sagitario, observando que se tiene una

poblacion total de 44 bodegas.

5.4 Muestra

Para definir el tamafio de la muestra se aplicé la férmula de poblaciones finitas.
Sabemos que la poblacién total es 44 bodegas en la Urb. Sagitario, por lo cual nuestra
muestra sera de 40 bodegas para tener un nivel de confianza del 95%.

Entre los criterios de inclusién para que las bodegas puedan participar tenemos:

- Bodegas con mas de 3 meses de apertura.
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- Bodegas que pertenecen a la Urb. Sagitario.

- Bodegas que brindan un horario de atencion de 8 horas a mas.

- Bodegas que cuentan para la venta con 2 categorias de productos a mas
(abarrotes, limpieza, frutas y verduras, bebidas, golosinas, etc.)

Entre los criterios de exclusién para la participacion en la siguiente investigacion
tenemos:

- Bodegas con 1 mes de apertura.

- Bodegas que no pertenecen a la Urb. Sagitario.

- Bodegas que brindan un horario de atencion de 5 horas a menos.

- Bodegas que solo cuentan para la venta con 1 categoria de productos (abarrotes,

limpieza, frutas y verduras, bebidas, golosinas, etc.)

5.5 Técnica de recoleccion de datos

Para la recoleccion de informacién, se elaborara una hoja de cotejo para cada
variable. Esta herramienta estid compuesta por 18 items cada variable, concluyendo a un
total de 36 items por toda la investigacién. Por lo cual, se pretende validar el nivel de
ejecucion de la investigacion.
5.6 Técnicas estadisticas de procesamiento de la informacion

Una vez obtenido los datos de ambas hojas de cotejo, se analizara los datos en
una hoja de célculo de Excel con el objetivo de llegar a conclusiones y recomendaciones

solidas para la investigacion.
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5.7 Resultados
5.7.1 Analisis descriptivo
Tabla 9
Capacitaciones activas en bodegueros de Surco.
1. ¢Los bodegueros cuentan con cursos activos o capacitaciones que ayuden a su

formacion como emprendedor?

N° %
No 39 97.5%
Si 1 2.5%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.

Elaboracion propia.

Figura 3

Capacitaciones activas en bodegueros de Surco.

Capacitaciones activas en bodegueros de Surco

2.50%

B No

| Si

97.50%

Nota: Gréfico de torta para la dimension: Diagnéstico de capacitacion. Elaboracion propia.

Segun se muestra en los resultados, se observé que solo 2.5% de bodegueros
actualmente se esta formando para mejorar su emprendimiento, se visualizé que llevaba
un curso virtual de Excel para desarrollar sus habilidades en el manejo de inventario.

Por otro lado, 97.5% bodegueros de la muestra seleccionada no se esta formando

académicamente para mejorar sus habilidades como emprendedor.
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Tabla 10
Evaluacion inicial de competencias y habilidades personales.
2. ¢(Los bodegueros cuentan con una evaluacidon inicial propia sobre sus

competencias y habilidades?

N° %
No 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable plan de capacitacion.
Elaboracion propia.
Figura 4

Evaluacion inicial de competencias y habilidades.

Evaluacion inicial de competencias y habilidades

120.00%

100.00%

100.00%

80.00%

60.00%

40.00%

20.00%

0.00%
No

Nota: Grafico de barras para la dimensién: Diagndstico de capacitacion. Elaboracién propia.

Segun se muestra en los resultados, se observé que el 100% de los bodegueros
observados no han tenido una evaluacién inicial de sus competencias y habilidades
personales, al ser un tipo de emprendimiento tradicional y sin ninguna formacién

académica, se observa la inexistente participacion de la educacion en este rubro.
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Tabla 11
Estudios basicos de marketing en bodegueros de Surco.

3. ¢Los bodegueros cuentan con estudios basicos de marketing?

N° %
No 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable plan de capacitacion.
Elaboracion propia.
Figura 5

Estudios basicos de marketing en bodegueros de Surco.

Estudios basicos de Marketing

120.00%

100.00%

100.00%
80.00%
60.00%
40.00%

20.00%

0.00%
No

Nota: Grafico de barras para la dimensién: Diagnéstico de capacitacion. Elaboracién propia.

Como se muestra en los resultados, se observé que el 100% de los bodegueros no
cuentan con formacion basica en Marketing, es una poblacion que oscila entre los 45 afios
a 67 afos por lo cual, se muestra escases de informacién y tendencias relacionados al

marketing para negocios.
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Tabla 12
Falta de conocimientos de marketing en bodegueros Surcanos.

4. ;Se ha identificado la falta de conocimientos de marketing en los bodegueros?

N° %
Si 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable plan de capacitacion.

Elaboracion propia.

Figura 6

Falta de conocimiento de Marketing en los bodegueros Surcanos.

Falta de conocimientos en Marketing
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Si

Nota: Grafico de barras para la dimensidn: Diagnéstico de capacitacion. Elaboracion propia.

Se observé en los resultados que el 100% de los bodegueros tienen una falta de
conocimiento propios en Marketing, los emprendimientos visitados no cuentan con
estrategia de precio, producto. Ademas, el marketing digital es un aspecto muy lejano para
esta muestra debido a que el rubro es tradicional. Se observa que toda publicidad o
brandeado de las bodegas viene por parte de los proveedores como Pepsi, Coca Cola o
Nestlé. Este beneficio lo obtienen solo aquellos bodegueros que realizan pedidos en gran

volumen.
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Tabla 13
Recursos econémicos y tecnoldgicos en los bodegueros de Surco
5. ¢Los bodegueros cuentan con recursos (econdmicos y tecnoldgicos) necesarios

para participar en una capacitacion?

N° %
Si 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.

Elaboracion propia.

Figura 7

Recursos econdmicos y tecnolégicos en los bodegueros de Surco.

Recursos econdmicos y tecnoldgicos
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Nota: Grafico de barras para la dimensidn: Diagnéstico de capacitacion. Elaboracion propia.

Segun se muestra en los resultados, se observé que el 100% de los bodegueros
cuentan con recursos econdémicos y tecnoldgicos para asistir a capacitaciones virtuales,
tomando en cuenta que los participantes cuentan con un celular de gama media donde

podrian escuchar sus capacitaciones via plataformas como Zoom y/o Google Meet.
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Tabla 14
Disponibilidad de tiempo de los Bodegueros de Surco.
6. ¢Los bodegueros cuentan con disponibilidad de tiempo para asistir a una

capacitacion?

N° %
No 25 62.5%
Si 15 37.5%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.

Elaboracion propia.

Figura 8

Disponibilidad de tiempo de los Bodegueros de Surco

Disponibilidad de tiempo

37.50%
H No

mSi

62.50%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Diagnéstico de capacitacion. Elaboracién propia.

Segun se muestra en los resultados, se observd que el 62.5% de bodegueros no
contaban con disponibilidad de tiempo para llevar un plan de capacitaciones mensual,
debido a que son duefios y empleados de sus propios negocios, ellos se encargan de la
atencion, abastecimiento de producto, reposicion de stock, contando con muy poco tiempo
disponible para la formacién.

Por otro lado, el 37.5% de bodegueros se observé que si contaban con

disponibilidad de tiempo para llevar un plan de capacitaciones, debido a que el
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emprendimiento era administrado en conjunto con sus familiares mas cercanos y/o otros

empleados contratados por tiempo especifico.

Tabla 15
Necesidad de capacitacion de técnicas de ventas y atencion al cliente.
7. ¢El bodeguero necesita capacitaciéon en habilidades de atencién al cliente y

técnicas de ventas para mejorar la experiencia del cliente en su bodega?

N° %
Si 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.

Elaboracion propia.

Figura 9

Necesidad de capacitacion de técnicas de ventas y atencion al cliente.

Capacitacion de técnicas de ventas y atencidn al cliente
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Nota: Gréfico de barras para la dimension: Desarrollo de la capacitacion. Elaboracién propia.
Con relacién a los resultados, se observo que el 100% de bodegueros tienen la
necesidad de llevar técnicas de ventas y atencidon al cliente para mejorar su nivel de
servicio. Las bodegas visitadas ocasionalmente consultaban a los clientes si deseaban otro

producto, pero ninguna bodega realizaba el proceso de cierre de venta. Se observa que el
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negocio esta limitado solo a la atencion del pedido del cliente, mas no visualizan las
oportunidades de venta que tienen cuando un cliente lleva mas de un producto.
Tabla 16
Habilidades practicas de gestion en inventarios y control de stock
8. ¢El bodeguero carece de habilidades practicas en la gestion de inventarios y

control de stock, que podrian mejorarse con capacitacion adecuada?

N° %
No 8 20%
Si 32 80%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.

Elaboracién propia.

Figura 10

Habilidades précticas de gestion en inventarios y control de stock

Habilidades de inentario y control de stock

20.00%

= No

=S

80.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Desarrollo de capacitacion. Elaboracion propia.

Con relacion a los resultados, se observd que el 20% de bodegueros no cuentan
con carencia con gestidn de inventarios y control de stock debido a que cuentan con
plataformas de proceso de pago que cumple la funcién no solo de proceder el pago del

cliente, ademas realiza un reporte de ingresos y salidas de los productos inventariados en
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la plataforma. Esta herramienta digital, facilita la visibilidad de productos con escasez,

como productos de mayor cantidad.

Tabla 17
Deficiencia de conocimiento de técnicas de marketing digital.
9. ¢El bodeguero muestra deficiencias en el conocimiento de técnicas de marketing

digital y redes sociales para promocionar su bodega?

N° %
Si 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.
Elaboracion propia.
Figura 11

Deficiencia de conocimiento de técnicas de marketing digital.

Escaso conocimiento de Marketing Digital
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Nota: Gréfico de barras para la dimensién: Desarrollo de la capacitacion. Elaboracion propia.

Segun se muestra en los resultados, se observé que el 100% de los bodegueros
cuentan con deficiencias en conocimientos de Marketing Digital, no cuentan con catalogos
digitales de los productos disponibles, no tienen una web para hacer pedidos y tampoco
manejan redes sociales para tener mayor alcance de los clientes. Debido a la edad de los

duefios de las bodegas, no toman como prioridad estrategias digitales para el desarrollo
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de sus negocios. Por otro lado, son bastante reservados con sus promociones para evitar
gue la competencia pueda copiarse e incrementar sus ventas.
Tabla 18
Disposicion de asistencia de capacitacion virtual semanal
10. ¢ El bodeguero estaria dispuesto en asistir a una capacitaciéon semanal durante

un mes consecutivo para mejorar su desempefio?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.
Elaboracion propia.
Figura 12

Disposicion de asistencia de capacitacion virtual semanal

Disposicion de asistencia de capacitacion

20.00%
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= Si

80.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Desarrollo de capacitacion. Elaboracion propia.

Segun se muestra en los resultados, se observo que el 80% de bodegueros no esta
dispuesto a asistir a una capacitacion virtual sobre temas en marketing, la falta de interés
es debido a que toman estos temas sin prioridad y desconocen la importancia y el
crecimiento que obtendria su negocio al contar con estrategias de marketing.

Por otro lado, solo el 20% de bodegueros si estaria dispuesto a asistir a una

capacitacion semanal debido a que cuentan con mayor disponibilidad de tiempo para
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participar en otras gestiones que no sea la atencién o reposicion de los productos en su
bodega. Ademas, cuentan con una visibn de crecimiento y mayores capacidades de

aprendizaje continuo.

Tabla 19
Motivacion del bodeguero en participacion al plan de capacitacion
11. ¢ El bodeguero cuenta con motivacidn para participar en un plan de capacitacion

de marketing?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable plan de capacitacion.
Elaboracion propia.
Figura 13

Motivacién del bodeguero en participacion al plan de capacitacion
Motivacidn de participacion a capacitaciones

20.00%
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= S

80.00%

Nota: Gréfico de torta para la dimension: Desarrollo de capacitacion. Elaboracion propia.

Con relacion a los resultados, se observo que el 80% de bodegueros observados
no cuenta con la suficiente motivacion para participar en un plan de capacitacion, sus
principales prioridades se encuentran en realizar ventas en el dia y tener mayor

disponibilidad de tiempo para estar en sus bodegas.
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Por otro lado, el 20% de bodegueros observados si cuentan con motivacion
necesaria para aprender e implementar nuevos conocimientos. Este grupo de bodegueros
cuentan con vision a largo plazo en mejorar su emprendimiento y buscar el crecimiento.

Tabla 20
Disposicion de compartir experiencias de los bodegueros.
12. ¢ El bodeguero estaria dispuesto a compartir sus experiencias y conocimientos

durante las sesiones de capacitacion con otros bodegueros?

N° %
No 34 85%
Si 6 15%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.
Elaboracion propia.
Figura 14

Disposicion de compartir experiencias de los bodegueros.

Disposicion de compartir conocimiento
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= No

u Si

85.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Desarrollo de capacitacion. Elaboracion propia.

Con relacion a los resultados, se observo que el 85% de bodegueros observados
no desea compartir sus experiencias con otros bodegueros debido a que buscan no revelar
sus precios y asi cuidar sus productos, evitando que los precios de los bodegueros bajen

considerablemente.
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Por otro lado, el 15% de bodegueros si esta dispuesto a compartir conocimiento
con sus colegas para fomentar el crecimiento del pais y puedan seguir sus consejos,
fomentando las buenas préacticas en el negocio.

Tabla 21
Satisfaccién del bodeguero en culminar un plan de capacitacion.

13. ¢ El bodeguero se sentiria satisfecho de culminar un plan de capacitacion en

marketing?
N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.
Elaboracion propia.
Figura 15

Satisfaccion del bodeguero en culminar un plan de capacitacion.

Satisfaccién del bodeguero en culminar un plande
capacitacion.
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Nota: Gréfico de torta para la dimension: Evaluacion de capacitacion. Elaboracion propia.

Segun se muestra en los resultados, se observo que el 80% de bodegueros no tiene
la percepcién de sentir satisfaccion al culminar un proceso formativo con los temas
relacionados a marketing., estos resultados se dan debido a la indiferencia de los

bodegueros hacia el aprendizaje constante. Por otro lado, el 20% de bodegueros si
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encontraria satisfaccién en culminar un nuevo proceso formativo, esto se da gracias a la
ayuda que reciben en su entorno laborar para poder aprender cosas nuevas.

Tabla 22
Recomendacion de los bodegueros hacia el plan de capacitacion
14. ¢ El bodeguero estaria dispuesto a recomendar el plan de capacitacion a otros

bodegueros si es de su agrado?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable plan de capacitacion.

Elaboracion propia

Figura 16

Recomendacion de los bodegueros hacia el plan de capacitacion

Recomendacion de los bodegueros
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80.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Evaluacion de capacitacion. Elaboracion propia.

Con relaciéon a los resultados, se observd que el 20% de los bodegueros si
recomendarian el plan de formacion, este grupo de bodegueros son aquellos que también
tienen predisposicion de asistir a las capacitaciones virtuales.

Por otro lado, el 80% de bodegueros no recomendarian el plan de formacién debido

a que no cuentan con ningun interés en asistir a las capacitaciones virtuales.
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Tabla 23

Disposicion de evaluacion bodegueros.

15. ¢ El bodeguero estaria dispuesto a pasar por una evaluacién (test) para validar

sus conocimientos?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable plan de capacitacion.
Elaboracién propia
Figura 17

Disposicion de evaluacién bodegueros.

Disposicion de evaluacion - test
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Nota: Grafico de torta para la dimension: Evaluacion de capacitacion. Elaboracién propia.

Con relacién a los resultados, se observé que el 80% de bodegueros no estaria
dispuesto a pasar por una evaluacion debido a que no participarian desde un inicio en el
plan de capacitaciones. Por otro lado, el 20% de bodegueros si estaria dispuesta a pasar
por una evaluacién al final del plan de formacién debido a que este grupo si participaria de

las capacitaciones virtuales.
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Tabla 24
Disposicion de los bodegueros en aplicar nuevas habilidades practicas
16. ¢ El bodeguero estaria dispuesto a aplicar las nuevas habilidades practicas en

Sus negocios?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable plan de capacitacion.

Elaboracién propia

Figura 18

Disposicion de los bodegueros en aplicar nuevas habilidades practicas

Aplicar nuevas habilidades practicas

20.00%

= No

= Si
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Nota: Grafico de torta para la dimension: Evaluacion de capacitacion. Elaboracién propia.

Como muestran los resultados, solo el 20% de bodegueros estaria dispuestos a
aplicar nuevas habilidades practicas en su negocio debido a que se adaptan al cambio y
les gusta innovar en sus negocios. Sin embargo, el 80% de los bodegueros observados no
estaria dispuestos a aplicar nuevas habilidades practicas en sus negocios por la falta de

tiempo y personal de apoyo.
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Tabla 25
Disposicion de bodegueros en aplicar marketing digital y redes sociales
17. ¢ El bodeguero estaria dispuesto a aplicar marketing digital y gestion de redes

sociales luego del plan de capacitacion?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable plan de capacitacion.

Elaboracién propia

Figura 19

Disposicion de bodegueros en aplicar marketing digital y redes sociales

Aplicacion de marketing digital y redes sociales
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Nota: Grafico de torta para la dimension: Evaluacion de capacitacion. Elaboracién propia.

Como muestran los resultados, el 20% de bodegueros estaria dispuestos a aplicar
estrategias de marketing digital y redes sociales debido a que estdn mas familiarizados con
la tecnologia y apuestan en ella para mejorar su rendimiento. Por otro lado, el 80% de
bodegueros observados no estaria dispuestos a aplicar estrategias de marketing digital y
redes sociales, indican que son actividades con mayor inversién de tiempo y dinero y no

son confiables en el alcance hacia el cliente.
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Tabla 26

Disposicion del bodeguero para aplicar metodologias de fidelizacion.

18. ¢ El bodeguero estaria dispuesto a aplicar las nuevas metodologias de

fidelizacién luego del plan de capacitacion?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable plan de capacitacion.

Elaboracion propia

Figura 20

Disposicion del bodeguero para aplicar metodologias de fidelizacion.

Aplicacion de metodologias de fidelizacion
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80.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Evaluacion de capacitacion. Elaboracion propia.

Segun los resultados, el 20% de bodegueros aplicarian metodologias de
fidelizacién a los clientes, con la condicién de ver los resultados de las anteriores
estrategias y ver su rentabilidad y funcionamiento.

Sin embargo, el 80% de bodegueros no aplicarian metodologias de fidelizacion

hacia los clientes debi6é a que no asistiran al plan de formacién brindado.
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Tabla 27
Aplicacion de técnicas de marketing para incrementar el volumen de ventas.

1. ¢ El bodeguero ha aplicado técnicas de marketing para incrementar el volumen de

ventas?
N° %
No 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia

Figura 21

Aplicacion de técnicas de marketing para incrementar el volumen de ventas.

Aplicacién de técnicas de marketing - volumen de ventas
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Nota: Grafico de barras para la dimensién: Incremento en ventas. Elaboracién propia.

Segun los resultados, el 100% de bodegueros no ha aplicado estrategias de
marketing para incrementar las ventas porgue sienten que su publico objetivo es el cercano
a su negocio o aquellos clientes que estan de paso, no cuentan con la capacidad de captar

nuevos clientes fuera de su radio de operacion. Ademas, toman el marketing sin prioridad.
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Tabla 28

Aplicacion de promociones en mercaderia.

2. ¢El bodeguero aplica promociones en su mercaderia para incrementar el volumen

de ventas?
N° %
No 29 72.5%
Si 11 27.5%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento
econdmico. Elaboracion propia
Figura 22

Aplicacion de promociones en mercaderia.

Promociones en la mercaderia

27.50%

= No

= Si

72.50%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Incremento de ventas. Elaboracién propia.

Se observo en los resultados, el 27.5% de bodegueros observados realizan
compras de mayor volumen de su mercaderia, permitiéndoles bajar los precios hacia el
publico y realizar ofertas o promociones. Por otro lado, 72.5% de bodegueros observados
no pueden realizar promociones debido a que al comprar a menor cantidad deben

apegarse al precio sugerido y asi ser competitivos en el mercado.
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Tabla 29

Realizacion de ventas cruzadas.

3. ¢El bodeguero realiza ventas cruzadas durante su atencion?

N° %
No 18 45%
Si 22 55%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia

Figura 23

Realizacion de ventas cruzadas.

Ventas Cruzadas

45.00% . No

55.00% =S

Nota: Grafico de torta para la dimension: Incremento de ventas. Elaboracién propia.

Como muestran los resultados, el 55% de bodegueros si realiza una venta cruzada
al momento de la atencion al cliente, complementando productos relacionados entre si
mismo. Sin embargo, el 45% de bodegueros no aplica una venta cruzada en su atencion,

debido a la falta de experiencia en ventas y timidez hacia los clientes.
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Tabla 30
Intencion de venta de productos de mayor valor

4. ¢El bodeguero fomenta que sus clientes compren productos de mayor valor?

N° %
No 36 90%
Si 4 10%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia

Figura 24

Intencion de venta de productos de mayor valor

Venta de productos de mayor valor

10.00%

= No

= Si

90.00%

Nota: Gréfico de torta para la dimension: Incremento de ventas. Elaboracion propia.

Como muestran los resultados, el 90% de bodegueros observados no incentiva la
venta de productos de mayor valor, solo deja que su cliente adquiera lo que solicita, no
brinda sugerencias o recomendaciones en su atencion.

Por otro lado, el 10% e bodegueros observados si incentiva la venta de productos
de mayor valor, debido a que conectan con el cliente mediante la conversacion y brindan

sugerencias de producto con mejor calidad.
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Tabla 31
Promocion de productos especificos.

5. ¢ El bodeguero promociona productos especificos para mejorar el volumen de

ventas?
N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia

Figura 25

Promocion de productos especificos.

Promocidn de productos especificos

15.00%

= No

= Si

85.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Incremento de ventas. Elaboracién propia.

Se observo en los resultados, el 85% de bodegueros observados no promociona
productos especificos para mejorar su volumen de ventas debido a la falta de conocimiento
e innovacién en sus productos, ademas cuenta con productos de mayor rotaciéon y no
apuesta por nuevas marcas.

Por otro lado, el 15% de bodegueros observados si promociona productos
especificos para mejorar el volumen de ventas debido a que se inconforman y apuestan

por nuevos productos en el mercado peruano.
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Tabla 32
Cambio de posicién de mercaderia
6. ¢ El bodeguero cambia constantemente la posicién de su mercaderia para

incrementar las ventas?

N° %
No 17 42.5%
Si 23 57.5%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento
econdmico. Elaboracion propia
Figura 26

Cambio de posicion de mercaderia

Posicion de mercaderia

0,
42.50% = No

=S
57.50%

Nota: Gréfico de torta para la dimension: Incremento de ventas. Elaboracién propia.

Segun los resultados, el 57.5% de bodegueros observados cambia constantemente
la posicién de su mercaderia, esto debido a que las empresas proveedoras como PepsiCo,
Backus y Coca-Cola brindan a los bodegueros anaqueles y congeladoras para le exhibicion
de los productos, al ingreso de un nuevo implemento brindando por los proveedores los
bodegueros suelen mejorar y ordenar sus tiendas. Por otro lado, el 42.5% de bodegueros
no cambia constantemente la posicion de la mercaderia, porque al hacer compras
pequefias a los proveedores no cuentan con la posibilidad de acceder a este tipo de

beneficio.
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Tabla 33
Aplicacion de estrategias de marketing

7. (El bodeguero aplica nuevas estrategias de marketing para conseguir nuevos

clientes?
N° %
No 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento
econdmico. Elaboracion propia
Figura 27

Aplicacion de estrategias de marketing

Aplicacion de estrategias de marketing
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100.00%

100.00%
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Nota: Grafico de barras para la dimension: Aumento de clientes. Elaboracion propia.

Segun los resultados, el 100% de los bodegueros no aplican estrategias de
marketing para conseguir nuevos clientes, solo esperan que los clientes lleguen a sus
establecimientos para poder atenderlos, pero no aplican alguna estrategia especial.

Tabla 34
Visita de clientes fomentado por el bodeguero

8. ¢ El bodeguero fomenta que sus clientes lo visiten en una préxima oportunidad?

N° %
No 15 37.5%
Si 25 62.5%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacién para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia
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Figura 28

Visita de clientes fomentado por el bodeguero

Fomenta la visita del cliente

37.50%

= No

=S

62.50%

Nota: Grafico de torta para la dimensién: Aumento de clientes. Elaboracion propia.

Segun los resultados, el 100% de los bodegueros no aplican estrategias de
marketing para conseguir nuevos clientes, solo esperan que los clientes lleguen a sus

establecimientos para poder atenderlos, pero no aplican alguna estrategia especial.

Tabla 35
Recomendacioén de la bodega fomentado por el bodeguero

9. ¢El bodeguero fomenta al cliente que lo recomienden con sus personas mas

cercanas?
N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia
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Figura 29

Recomendacion de la bodega fomentado por el bodeguero

Fomenta la recomendacion de la bodega

15.00%

= No

=S

85.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Aumento de clientes. Elaboracion propia.

Como se observa en los resultados, el 85% de bodegueros no fomenta que los
clientes recomienden la bodega a las personas mas cercanas, al momento de la atencién
solo brindan el producto deseado y esperan el regreso del cliente, pero no tienen
comunicacion invitando a que mas personas vayan al establecimiento.

Por otro lado, solo el 15% de bodegueros observados si fomentan que los clientes
recomienden la bodega a sus personas mas cercanas, en la atencién al cliente, los
bodegueros conversan con sus clientes méas recurrentes para generar mayor confianza,
por ende, los clientes vuelven con sus familiares, padres, esposos, esposas e hijos a
comprar, aumentando asi la cartera de clientes.

Tabla 36

Aplicacion de estrategias de marketing para la fidelizacion de clientes.

10. ¢El bodeguero aplica estrategias de marketing para fidelizar a sus clientes?

N° %
No 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia
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Figura 30

Aplicacion de estrategias de marketing para la fidelizacién de clientes.

Aplicacidn de estrategias de fidelizacidn de clientes

120.00%
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Nota: Grafico de barras para la dimensién: Aumento de clientes. Elaboracion propia.

Como se observa en los resultados, el 100% de bodegueros no aplica estrategias

de aumento de clientes, debido a la falta de conocimiento de marketing.

Tabla 37

Apertura de sugerencias o comentarios de los bodegueros.

11. ¢ El bodeguero es aperturado alas sugerencias o comentarios de sus clientes?

N° %
No 10 25%
Si 30 75%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia
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Figura 31

Apertura de sugerencias o comentarios de los bodegueros.

Apertura de sugerencias y comentarios

25.00%

= No

=S

75.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Aumento de clientes. Elaboracién propia.

Segun los resultados, el 75% de bodegueros observados si toman de manera
positiva las sugerencias y comentarios de los clientes, prestan atencion a los productos
gue solicitan y no cuentan con stock como ademas la forma de como esta el producto,
helado, sin helar, etc.

Por otro lado, solo el 25% de bodegueros observados no toman de manera positiva
las sugerencias de los clientes, si bien los escuchan, no realizan ningin cambio a corto o
mediano plazo para empezar a innovar.

Tabla 38
Disposicion de implementacion de nuevos productos

12. ¢ El bodeguero estaria dispuesto a traer productos que sus clientes le

propongan?
N° %
No 14 35%
Si 26 65%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia
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Figura 32

Disposicion de implementacion de nuevos productos

Disposicion de implementar nuevos porductos

35.00%

= No

=S

65.00%

Nota: Grafico de torta para la dimension: Aumento de clientes. Elaboracion propia.

Como se observa los resultados, el 65% de bodegueros observados estan
dispuestos a implementar y apostar por nuevos productos y proveedores, debido a que
tienen el respaldo financiero necesario para arriesgarse con nuevos productos. Por lo
contrario, el 35% de bodegueros observados no estan dispuestos a implementar y apostar
por nuevos productos debido a que no cuentan con las capacidades econémicas para

invertir en nuevos productos, ademas son personas que muestran desconfianza a lo nuevo.
Tabla 39
Aplicacion de estrategias de reduccién de mermas

13. ¢ El bodeguero aplica estrategias de reduccidon de mermas?

N° %
No 31 77.5%
Si 9 22.5%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia
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Figura 33

Aplicacion de estrategias de reduccién de mermas

Estrategias de reduccion de mermas

22.50%

= No

=S

77.50%

Nota: Gréfico de torta para la dimension: Reduccion de pérdidas de producto. Elaboracion
propia.

Como se observa los resultados, el 77.5% de bodegueros observados no aplica
estrategias de reduccion de mermas, entre los principales productos que se merma estan
verduras, frutas y lacteos.

Por otro lado, solo un 22.5% de bodegueros observados si aplica estrategias de
reduccion de mermas, estos bodegueros compran los productos perecibles y frescos en
poca cantidad para evitar desechos, ademas al tener una buena relacion con su vendedor
de marca al tener un producto vencido pueden aplicar al cambio de producto totalmente
gratis.

Tabla 40

Merma de productos por error de manipulacion.

14. ¢ El bodeguero cuenta con merma de productos por error de manipulacion?

N° %
Si 40 100%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econémico. Elaboracion propia
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Figura 34

Merma de productos por error de manipulacion.
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Nota: Gréfico de barras para la dimension: Reduccion de pérdidas de producto. Elaboracion
propia.

Como se observa los resultados, el 100% de bodegueros cuenta con merma por
una incorrecta manipulacion de productos, entre los aspectos que deben mejorar debe ser
el orden, limpieza de los productos, aplicacion de insecticidas para polillas y ratones,

ademas de tener géndolas especiales para este tipo de negocio.

Tabla 41
Control de inventario

15. ¢ El bodeguero cuenta con un control de inventario?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia
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Figura 35

Control de inventario

Control de Inventario

20.00%

= No

= Si

80.00%

Nota: Gréfico de torta para la dimension: Reduccion de pérdidas de producto. Elaboracién

propia.

Segun los resultados, el 80% de bodegueros no cuenta con un control de
inventarios para contabilizar sus ingresos y salidas de productos, debido a la falta de
innovacion y tecnologia en las bodegas.

Por otro lado, solo el 20% de bodegueros tiene un control de inventarios, esto
debido a que han apostado por plataformas digitales para saber su stock y asi tener un
mejor control de los productos sobrantes y faltantes.

Tabla 42
Herramientas tecnoldgicas en las bodegas

16. ¢ El bodeguero cuenta con herramientas tecnolégicas de inventario para el

control correspondiente?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia
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Figura 36

Herramientas tecnoldgicas en las bodegas

Herramientas técnologicas en las bodegas

20.00%
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80.00%

Nota: Gréfico de torta para la dimensién: Reduccion de pérdidas de producto. Elaboracion
propia.

Segun los resultados, el 80% de bodegueros no cuenta con herramientas
tecnolégicas para realizar un inventario correspondiente, esto se debe a la falta de
conocimiento e inversion.

Por otro lado, el 20% de bodegueros ya cuenta con herramientas tecnolédgicas para
tener un inventario de productos ordenados. Esto se ve en aquellas bodegas que tienen
mayor capacidad de inversion.

Tabla 43
Disposicién de adquirir tecnologia para las bodegas.

17. ¢ El bodeguero estaria dispuesto a adquirir tecnologia para llevar un control de

su inventario?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observaciébn para la variable crecimiento

econémico. Elaboracion propia.
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Figura 37

Disposicion de adquirir tecnologia para las bodegas.

Disposicion de adquision de técnologia
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Nota: Gréfico de torta para la dimension: Reduccion de pérdidas de producto. Elaboracion

propia.

Segun los resultados, el 80% de bodegueros no tiene la disposicion de aplicar
tecnologia en sus bodegas para realizar el inventario, al ser personas mayores de edad
entre los 50 afios a los 70 afios, desconfian de la tecnologia y por ende prefieren llevar un
conteo manual o solo identificar el producto que no hay stock cuando hace falta. Por otro
lado, el 20% de bodegueros si tuvo la disposicion de aplicar tecnologia para controlar sus
inventarios, son bodegueros innovadores y que buscan automatizar su negocio para asi

tener un crecimiento constante.
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Tabla 44
Disposicion del bodeguero al aplicar estrategias de control de merma e inventario
18. ¢ El bodeguero estaria dispuesto de aplicar estrategias de control de merma e

inventario luego de aprender?

N° %
No 32 80%
Si 8 20%
Total general 40 100%

Nota: Sintesis de respuestas de hoja de observacion para la variable crecimiento

econdmico. Elaboracion propia

Figura 38

Disposicion del bodeguero al aplicar estrategias de control de merma e inventario
Disposicion de aplicar nuestras estrategias de inventario

20.00%
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Nota: Gréfico de torta para la dimension: Reduccion de pérdidas de producto. Elaboracion

propia.

Segun los resultados, el 80% de bodegueros no cuenta con la disposicién de
aplicar nuevas estrategias de control de merma e inventario debido a que no desea
participar por un proceso formativo por falta de tiempo. Caso contrario, observamos que el
20% de bodegueros si estan dispuestos a aplicar nuevas estrategias debido a que estan

interesados en recibir capacitaciones.
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5.7.1 Analisis ligado a la hipodtesis
Hipotesis Principal

El supuesto principal de la investigacion es: La implementacién de un plan de
capacitacion en marketing generara al crecimiento econémico en bodegueros de Surco.
Con lo cual, esta hipotesis se puede validar debido a que solo el 2.5% de bodegueros
participa de una capacitacion relacionada al Excel, se observa que el 97.5% no esta
participando de ningun proceso formativo debido a los escasos recursos econémicos y
tiempo. Es por ello, que brindar capacitaciones online y gratuitas aportaria al crecimiento
economico de los bodegueros.

Por otro lado, es importante generar concientizaciéon sobre la importancia en la
educacién de nuevas tendencias para los negocios y asi tener emprendedores con mayor
cantidad de recursos para la toma de decisiones. Por ultimo, se observé que el 100% de
los bodegueros no cuentan con formacion basica en Marketing, al ser una poblacién que
oscila entre los 45 afos a 67 afios necesitan diferentes formas de aprender sobre las

nuevas tendencias.

Hipotesis Derivadas

Con respecto al supuesto especifico 1. La implementacion de un plan de
capacitacion en marketing generara el incremento de ventas en los bodegueros de Surco.
Con lo cual, esta hipétesis se puede validar ya que el 20% de bodegueros observados
estarian dispuestos a aplicar estrategias de marketing digital y redes sociales. Ademas,
los resultados nos muestran que el 55% de bodegueros si realiza una venta cruzada al
momento de la atencion al cliente, complementando productos relacionados entre si
mismo. Es importante fortalecer el conocimiento de técnicas de ventas y atencion al cliente

para que puedan incrementar sus ventas y mejorar su economia.

Con respecto al supuesto especifico 2: La implementacién de un plan de
capacitacion en marketing generara el aumento de clientes en los bodegueros de Surco.
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Con lo cual, esta hipotesis se puede validar debido a que el 75% de bodegueros
observados si toman de manera positiva las sugerencias y comentarios de los clientes,
prestan atenciéon a los productos que solicitan y no cuentan con stock, esta atencién
personalizada que puede tener el consumidor final y sentirse importante por recibir las
sugerencias ayuda a los bodegueros a aumentar los clientes en el largo plazo. Ademas,
segun los resultados, el 20% de bodegueros aplicarian metodologias de fidelizacion a los
clientes, lo cual nos da la posibilidad de apertura de implementar nuevas formas de generar

clientes nuevos al establecimiento.

Con respecto al supuesto especifico 3: La implementacién de un plan de
capacitacion en marketing generara la reducciéon de pérdidas de productos en los
bodegueros de Surco. Con lo cual, esta hipétesis se puede validar debido a que el 20% de
bodegueros observados han innovado en sus negocios actualmente, aplicando
plataformas de inventario, por lo que tienen mayor accesibilidad a apostar por las
tendencias digitales, generando un crecimiento econémico en los bodegueros de Surco.
Ademads, las grandes marcas proveedoras a las bodegas brindan apoyo en la rotacion de
productos reduciendo considerablemente las pérdidas de producto, debido a que, el 57.5%
de bodegueros observados cambia constantemente la posicion de su mercaderia, esto
debido a que las empresas proveedoras como PepsiCo, Backus y Coca-Cola brindan a los

bodegueros anaqueles y congeladoras para la exhibicion de los productos.

En conclusién, los resultados obtenidos en la presente investigacion respaldan el
supuesto principal en que la implementacién de un plan de capacitacién en marketing
generard al crecimiento econémico en bodegueros de Surco. Es importante concluir que
no solo va a generar un crecimiento econémico, ademas aportard a la educaciéon de la
muestra seleccionada, una poblacidn que no tiene disponibilidad de tiempo y dinero, asi

como fomentara la aplicacion de marketing en las bodegas de Surco.
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CAPITULO VI: DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE INNOVACION

6.1 Alcance esperado

El siguiente proyecto tiene como propésito desarrollar un plan de capacitacion en
marketing para los bodegueros de Surco. Por medio de este programa de capacitaciones
se buscara desarrollar temas basicos de marketing, estrategias de ventas, inventario y
fidelizacion a los clientes. Serd un programa 100% virtual enfocada en las necesidades
vistas previamente en los resultados mostrados.

Con la formacion apuntamos a que los emprendedores de la muestra seleccionada
cuenten con mayores herramientas para visualizar un crecimiento de sus negocios, con el
fin de mejorar su calidad de vida, brindar mayores recursos a nuevas generaciones y tener

una estabilidad econémica.

6.2 Descripcién de la propuesta de innovacion
Basandonos en los resultados obtenidos, se implementara el plan de capacitacién

en marketing para bodegueros estructurado en los siguientes ciclos:

e Ciclo 1: Marketing para emprendedores.

e Ciclo 2: Técnicas de Venta.

¢ Ciclo 3: Manejo de inventario y stock.
Cada ciclo estara conformado por 4 temas especificos, se tendra una duracion de 1 horay
30 minutos, donde la metodologia de ensefianza sera teérica — practico, ademas las
capacitaciones seran 100% en un horario acorde a la disponibilidad de los participantes.
Los temas especificos tendran una evaluacion y los bodegueros tendran un espacio dos
veces al mes adicional de asesoria voluntaria para realizar consultas sobre la

implementacion de las nuevas estrategias aprendidas.

6.3 Diagnéstico situacional
En la actualidad, los bodegueros de Surco cuentan con un horario de

establecimiento hasta las 23:00 horas, por lo cual tienen un amplio horario de atencion
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ayudando a la generaciébn de mayor cantidad de ventas. Algunas bodegas inclusive
trabajan en horas de la madrugada debido a la alta demanda de bebidas alcohdlicas y
shack.

Ademas, se ha observado que en la urbanizacion Sagitario se cuenta con una alta
competencia de tiendas por conveniencia como Mass, Oxxo, Tambo, se cuenta con 7
establecimientos con muy buena afluencia de clientes debido a sus promociones y
disponibilidad de productos en frio.

Por otro lado, los bodegueros manejan sus propios precios, si bien las marcas
aplican el precio sugerido que es supervisado de manera quincenal por un personal
externo, las bodegas en su mayoria no respetan los precios y coloca el margen seguin su
propio parecer. Se observa, que inclusive son reservados en decir su precio por temor a la
competencia.

Por ultimo, para el siguiente proyecto, se ha desarrollado una matriz FODA en base

a las visitas de los bodegueros observados.

Tabla 45

Matriz FODA enfocado en los bodegueros de Surco

Fortalezas Debilidades
e Disponibilidad de productos de menor e Escaso respaldo financiero para la
tamafio para clientes que realizan sus innovacion de procesos.
compras para el dia. e Falta de implementacion de
e Amplio horario de atencidn y apertura tecnologia para el funcionamiento de
de la bodega. la bodega.
e Servicio de compra personalizado. e Bodegueros desactualizados vy

desinformados sobre las nuevas
tendencias del mercado.

Oportunidades Amenazas

¢ Nuevas tecnologias digitales para el e Crecimiento de las tiendas por
desarrollo de su bodega. conveniencia en el sector como

e Apoyo e involucramiento de marcas Tambo, Mass y Oxxo.
importantes para el crecimiento de la e Crisis econémica del pais y variacion
bodega. de precios de productos.

e Desarrollo de nuevos productos por e Escaza seguridad ciudadana, cobro
parte de empresas importantes. de cupos por trabajo.

Nota: Elaboracién de matriz FODA enfocado en los bodegueros de la urbanizacion sagitario

en Surco. Elaboracion propia
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6.4 Procedimiento para la propuesta de mejora
6.4.1 Desarrollo del proyecto de innovacién

Para la elaboracion del proyecto de innovacion se ha disefiado un plan de
capacitaciones en marketing estructurado en 3 ciclos, considerando que cada ciclo tiene 4
capacitaciones, 100% virtuales. A continuacion, se presentara la estructura de cada ciclo.

Figura 39

Plan de capacitacion en marketing para los bodegueros de Surco.

Plan de Capacitacién en Marketing - Bodegueros Surco

Ciclo 3

Manejo de
inventarioy
stock

1 Branding de marca
bodeguera. 1 Estructura de la 1L
venta: 5 pasos

para vender.

Aprendiendo
sobre el KARDEX.
2. Publicidad y

promocion de
productos.

3. Identificacion de
tipos de clientes.

4 Marketing digital y
redes sociales para
bodegueros.

Manejo de
objeciones con
clientes.

Técnicas de
Cierre de Ventas.

Neuromarketing.

Control y manejo
de merma de
productos.

Sistemas y
herramientas
para el control de
inventarios.

Gestion de
proveedores y
negociacion.

Nota: Figura de plan de capacitacion donde se detalla los cursos de cada ciclo. Elaboracion

propia.

Se observa que el plan de capacitaciones propuestos abarca las estrategias de

marketing, fidelizacion de clientes, incremento de ticket de venta, gestion de inventarios.
Es indispensable considerar que cada ciclo es desarrollado en unos dos meses calendario,
teniendo dos capacitaciones virtuales al mes. Ademas, se estara brindado un horario cada
dos veces al mes de asesoria voluntaria para que los bodegueros puedan ingresar y
resolver sus dudas o consultas personales. A continuacién, se presentara las actividades

de cada ciclo.
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Tabla 46
Acciones del primer ciclo de capacitacion: Marketing para emprendedores.

Ciclo 1: Marketing para emprendedores.

Objetivo 1: Desarrollar e incrementar el conocimiento de marketing en los bodegueros.

Medio de verificacion

L Actividad del
Plan de accion s Cronograma
plan de accion
Brindar teoria y SeS|c_>n de Test de evaluacion de
. . Branding de . . .
ejemplos de branding marca Mes 1: Semana 2 conocimientos y registro de
de bodegas. bodeguera fotografia.
Brindar estrategias de
publicidad y formas de Sesion Test de evaluacion de
promocionar los publicidad y Mes 1: Semana 3 conocimientos y registro de
productos de manera promocion de fotografia.
rentable. productos.
Brindar asesorias . .
Sesion Asesoria
Registro de asistencia

ersonalizadas a los .
P personalizada a Mes 1: Semana 4

bodegueros, resolver
los bodegueros.
preguntas frecuentes.

Brindar e identificar los Ideﬁt?fiségr(]:igﬁ de Test de evaluacion de
tipos de clientes que tinos de Mes 2: Semana 2 conocimientos y registro de
existen en el mercado. cl?entes fotografia.
Brindar teoria y L
L L Sesion de i
ejercicios practicos de Marketing didital Test de evaluacion de
marketing digital y redes sgocigles Mes 2: Semana 3 conocimientos y registro de
desarrollo de redes y ara fotografia.
sociales. P
bodegueros
Brindar asesorias . .
Sesion Asesoria
Registro de asistencia

ersonalizadas a los )
P personalizada a Mes 2: Semana 4

bodegueros, resolver
los bodegueros.
preguntas frecuentes.

Nota: Esta tabla muestra las actividades a desarrollar en el ciclo 1 del plan de capacitacion

de marketing para los bodegueros de Surco, contempla los meses 1y 2 del plan. Elaboracion propia.
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Tabla 47

Acciones del segundo ciclo de capacitacion: Técnicas de Venta

Ciclo 2: Técnicas de Venta.

Objetivo 2: Desarrollar las habilidades técnicas de ventas de los bodegueros.

Plan de accién

Actividad del
plan de acciéon

Cronograma

Medio de verificacion

Brindar teoria y
ejemplos 5 pasos para
vender.

Sesién de
Estructura de la
venta: 5 pasos

para vender.

Mes 3: Semana 2

Test de evaluacion de
conocimientos y registro de
fotografia.

Brindar estrategias para
manejar las objeciones
de los clientes.

Sesion de
Manejo de
objeciones con
clientes.

Mes 3: Semana 3

Test de evaluacion de
conocimientos y registro de
fotografia.

Brindar asesorias
personalizadas a los
bodegueros, resolver
preguntas frecuentes.

Sesién Asesoria
personalizada a
los bodegueros.

Mes 3: Semana 4

Registro de asistencia

Sesion de .,
. . . Test de evaluacion de
Brindar y aplicar las Tecnicas de Mes 4: Semana 2 conocimientos y registro de
técnicas de cierre de Cierre de ) yreg
fotografia.
ventas. Ventas
Brindar teoria .,
L y Test de evaluacion de
ejercicios de ., ) o .
. Sesion de Mes 4: Semana 3 conocimientos y registro de
neuromarketing en las . .
ventas Neuromarketing fotografia.

Brindar asesorias
personalizadas a los
bodegueros, resolver
preguntas frecuentes.

Sesion Asesoria
personalizada a
los bodegueros.

Mes 4: Semana 4

Registro de asistencia

Nota: Esta tabla muestra las actividades a desarrollar en el ciclo 2 del plan de capacitacion

de marketing para los bodegueros de Surco, contempla los meses 3y 4 del plan. Elaboracion propia.
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Tabla 48

Acciones del tercer ciclo de capacitacion: Manejo de inventario y stock.

ISIL

Ciclo 3: Manejo de inventario y stock.

Objetivo 3: Desarrollar e informar las técnicas de manejo de inventario y stock.

Plan de accién

Actividad del
plan de accion

Cronograma

Medio de verificacion

. . Sesion de L
Brindar teoria y . Test de evaluacion de
S Aprendiendo . o :
aplicacion de la sobre el Mes 5: Semana 2 conocimientos y registro de
herramienta KARDEX. KARDEX fotografia.
Brindar estrategias de Sesion de L.
; Test de evaluacion de
control y manejo de Control y . o :
. ) Mes 5: Semana 3 conocimientos y registro de
productos para reducir manejo de .
I fotografia.
a merma. merma de
productos.

Brindar asesorias
personalizadas a los
bodegueros, resolver

preguntas frecuentes.

Sesién Asesoria
personalizada a
los bodegueros.

Mes 5: Semana 4

Registro de asistencia

Brindar y aplicar
herramientas para el
control de inventario.

Sistemas y
herramientas
para el control
de inventario

Mes 6: Semana 2

Test de evaluacion de
conocimientos y registro de
fotografia.

Brindar teoria y
ejercicios gestion de
proveedores y
negociacion.

Sesion de
gestion de
proveedores y
negociacion.

Mes 6: Semana 3

Test de evaluacién de
conocimientos y registro de
fotografia.

Brindar asesorias
personalizadas a los
bodegueros, resolver
preguntas frecuentes.

Sesién Asesoria
personalizada a
los bodegueros.

Mes 6: Semana 4

Registro de asistencia

Nota: Esta tabla muestra las actividades a desarrollar en el ciclo 3 del plan de capacitacién

de marketing para los bodegueros de Surco, contempla los meses 5 y 6 del plan. Elaboracién propia.

Se observa de acuerdo a las actividades de cada mes, el bodeguero tiene tres

espacios de conexion al plan de capacitacibn compuesto por dos temas brindando una

asesoria personalizada. La culminacién de cada ciclo abarca la asistencia a los dos meses
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del plan brindado y los resultados esperamos es ver a los bodegueros que empezaron con
el ciclo 1 terminen y cumplan sus ciclos totales.

Con relacién a las herramientas se tiene en cuenta lo siguiente:

e Plataforma de reuniones; Zoom.

e Contenido educativo; presentaciones en Cava.
e Acceso a red Wifi.

e Laptop o dispositivo movil.

e Microfono.

Respecto a la implementacion del plan de capacitacion en marketing para los
bodegueros de Surco, se invitara a los participantes de la presente investigacion y se
tendra una comunicacion directa e invitacion por medio de un grupo de la plataforma de
mensajeria WhatsApp. Se realizara el seguimiento a las personas gue participan del plan,
como los nuevos ingresos.

A continuacion, se muestra un visual de invitaciéon enfocado a los bodegueros para

fomentar la participacion online.
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Figura 40

Visual de invitacion al plan de capacitacion de marketing.

PROGRAMA DE
CAPACITACION
MARKETING PARA
BODEGUEROS

para emprendedores

Aprenderemos:
e Branding de marca.

e Publicidad y promocion
¢ |dentificacion de clientes
e Marketing Digital

Metodologia online

GO +51952 757 567
bodegasperuanas@gmail.com

Nota: Esta figura muestra la invitacion del primer ciclo a las capacitaciones del plan de

capacitaciones en marketing para bodegueros. Elaboracién propia.
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6.6 Presupuesto
Para el proyecto de plan de capacitacion de marketing a los bodegueros de Surco,

se tienen en cuenta el siguiente presupuesto.

Tabla 49

Presupuesto General de plan de formacion para Bodegueros.

Categoria Descripcion Costo

Profesional especializado en marketing —

Personal Ciclo 1 S/. 4,000

Personal Profesional especializado en ventas en el S/. 4,000
canal de bodegas — Ciclo 2

Personal Profes_lonal espemallzado en gestion de S/. 4.000
inventario y stock — Ciclo 3

Materiales Pago por cﬁseno de presentaciones y S/ 240
anuncios — Canva (6 meses)

Materiales Alquiler de IapFop y mlcr_ofono con S/4.500

reduccién de sonido.
Plataformas tecnolégicas Membresia plataforma Zoom mensual S/504
(6 meses).
Total S/. 17,244

Nota: Esta tabla muestra el presupuesto general para la implementacion del plan de

capacitacién para los bodegueros de Surco, contempla los 6 meses del plan. Elaboracion propia.

Como se observa en el presupuesto elaborado, se cuenta con una inversion total
de S/17,244.00 nuevos soles, este presupuesto contempla el pago completo de los
servicios de los capacitadores expertos en el tema por los 3 ciclos (6 meses), materiales
y recursos para las capacitaciones virtuales y servicio de alquiler de laptop y micréfono

para brindar una mejor calidad en el momento del dictado de los talleres.
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CONCLUSIONES

Luego de desarrollar la presente investigacion, se concluye que las capacitaciones
en marketing tendran un impacto positivo en el crecimiento econémico del bodeguero. Es
fundamental como pais, desarrollar la educacién no solo en jévenes o adolescentes, los
adultos mayores es un publico no atendido por la educacién provocando total desinterés

en actualizarse o aprender nuevos procesos o tendencias.

La investigacion muestra que los bodegueros de Surco cuentan con disposicién de
innovar e implementar tecnologia en sus establecimientos, sabemos que estamos en un
mundo de cambio y de constantes actualizaciones, la llegada de la IA a la sociedad aporta
gue las tareas cotidianas sean mucho mas sencillas, es indispensable emplear las nuevas
tendencias a un canal que alun es muy tradicional en sus procesos de ejecucién. Ademas,

de concientizar a los bodegueros del pais la importancia de adaptarse al cambio.

No se encontraron bodegas con una correcta implementacién de branding o
creacion de marca propia para tener un mejor posicionamiento en el mercado. Por ello, el
plan de capacitacién otorga al bodeguero posibilidades de crear su propia marca,
establecerla en el mercado y generar recordacién en los clientes como también mayor
posicionamiento. Es importante considerar, que los clientes les interesan comprar
productos lo més cercano a sus viviendas para ahorrar tiempo y transporte, con el
desarrollo de las marcas de cada bodeguero podran establecerse como las favoritas del

sector.
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RECOMENDACIONES

Se sugiere a los bodegueros de la Urbanizacion Sagitario en Surco en contar con
herramientas digitales para el control de inventario y stock, la tecnologia es un gran aliado
en los procesos de los negocios, se debe evitar la desconfianza y empezar a ver los

procesos de manera automatizada, haciendo el tiempo mucho mas eficiente.

Se recomienda a los bodegueros de Surco, en desarrollar sus habilidades de
atencion al cliente, invitando a los clientes a regresar por compras de mayor volumen,
capacitandose sobre las marcas con menor rotacién en la bodega para asi poder vender
los productos que estan detenido. Ademas, es fundamental aplicar el escucha activa hacia
los clientes para tomar en cuenta las sugerencias, comentarios y recomendaciones que

podemos obtener de nuestro publico.

Dada la investigacién se observa un escaso interés sobre aplicar estrategias de
marketing digital y redes sociales debido por parte de los bodegueros en sus negocios,
porque indican que son actividades con mayor inversion de tiempo y dinero y no son
confiables en el alcance hacia el cliente. En la actualidad, contamos con un consumidor
digitalizado, donde prefiere realizar sus pedidos de manera online y recibirlo en la puerta
de la su casa, es importante adaptarnos a las nuevas tendencias para la preservacion del

negocio y mejorar el posicionamiento de la bodega.
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MATRIZDECONSISTENCIA

TITULO: Implementacion de un plan de capacitacion en marketing para el crecimiento econémico en bodeguero de Surco, 2024.

VARIABLES E INDICADORES

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS p
V1: PLAN DE CAPACITACION
Problema o T : . . : .
Principal Objetivo General Hipotesis General Dimensiones Indicadores Hoja de cotejo Item
¢ Los bodegueros cuentan con cursos
Identificacion de activos o capacitaciones que ayuden a
. su formacion como emprendedor? 1
necesidades de ; Los bodegueros cuentan con una
capacitacion. ¢ aeguer :
evaluacion inicial propia sobre sus
competencias y habilidades? 2
¢,Los bodegueros cuentan con
- Evaluacion de estudios basicos de marketing? 3
¢.DE QUE MANERA| DETERMINAR DE LA DIAGN[?ESHCO conocimientos ¢Se ha identificado la falta de
LA QUE MANERA LA . . iniciales. conocimientos de marketing en los
IMPLEMENTACION | IMPLEMENTACION ”V[')F:ELLEJ'\,\’I"EP'\&AN%%N CAPACITACION bodegueros? 4
DE UN PLAN DE DE UN PLAN DE CAPACITACION EN ¢,Los bodegueros cuentan con
CAPACITACION | CAPACITACION EN MARKETING recursos (econdémicos y tecnolégicos)
EN MARKETING MARKETING GENERARA AL Disponibilidad de |necesarios para participar en una
GENERARA EL GENERARA EL CRECIMIENTO recursos para capacitacion? 5
CRECIMIENTO CRECIMIENTO ECONOMICO EN capacitacion ¢,Los bodegueros cuentan con
ECONOMICO EN ECONOMICO DE BOEDEGUEROS DE disponibilidad de tiempo para asistir a
BODEGUEROS DE | BODEGUEROS EN SURCO una capacitacion? 6
? SURCO ' ; i itacié
SURCO? ¢ El bodeguero necesita capacitacion
en habilidades de atencion al cliente y
técnicas de ventas para mejorar la
DESARROLLO - . experiencia del cliente en su bodega? | 7
Disefo de contenido |- —
DE de capacitacion ¢El bodeguero carece de habilidades
CAPACITACION P practicas en la gestion de inventarios y
control de stock, que podrian
mejorarse con capacitacion
adecuada? 8
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¢ El bodeguero muestra deficiencias
en el conocimiento de técnicas de
marketing digital y redes sociales para
promocionar su bodega?

Frecuencia y
Duracion de las
Sesiones de
Capacitacion

¢ El bodeguero estaria dispuesto en
asistir a una capacitacion semanal
durante un mes consecutivo para
mejorar su desempefio?

10

Participacion y
Compromiso de los
bodegueros

¢El bodeguero cuenta con motivacion
para participar en un plan de
capacitacion de marketing?

11

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
compartir sus experiencias y
conocimientos durante las sesiones de
capacitacion con otros bodegueros?

12

EVALUACION DE
CAPACITACION

Satisfaccion de los
Participantes

¢El bodeguero se sentiria satisfecho
de culminar un plan de capacitacion
en marketing?

13

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
recomendar el plan de capacitacion a
otros bodegueros si es de su agrado?

14

Adquisicién de
Conocimientos y
Habilidades

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
pasar por una evaluacion (test) para
validar sus conocimientos?

15

¢El bodeguero estaria dispuesto a
aplicar las nuevas habilidades
practicas en sus negocios?

16

Retorno de la
Inversion (ROI)

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
aplicar marketing digital y gestién de
redes sociales luego del plan de
capacitacion?

17

¢El bodeguero estaria dispuesto a
aplicar las nuevas metodologias de
fidelizacién luego del plan de
capacitacion?

18
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PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS V2: CRECIMIENTO ECONOMICO
ESPECIFICOS ESPECIFICOS ESPECIFICAS Dimensiones Indicadores Hoja de cotejo Item
¢ El bodeguero ha aplicado técnicas
de marketing para incrementar el
Incremento en el  |volumen de ventas? 1
) Volumen de Ventas |¢El bodeguero aplica promociones en
¢DE QUE MANERA | DETERMINAR DE LA su mercaderia para incrementar el
LA QUE MANERA LA < volumen de ventas? 2
IMPLEMENTACION | IMPLEMENTACION I%ZLﬁmllzDT;ANCEI)%N _
DE UN PLAN DE DE UN PLAN DE ) ¢ El bodeguero realiza ventas
- - CAPACITACION EN . 149
CAPACITACION | CAPACITACION EN MARKETING INCREMENTO Promedio de Venta |Cruzadas durante su atencién® 3
EN MARKETING MARKETING GENERARA EL DE VENTAS por Transaccion | ¢El bodeguero fomenta que sus
GENERARA EL GENERARA EL INCREMENTO DE clientes compren productos de mayor
INCREMENTO DE INCREMENTO DE VENTAS EN LOS valor? 4
VENTAS EN LOS VENTAS EN LOS BODEGUEROS DE ¢ El bodeguero promociona productos
BODEGUEROS DE | BODEGUEROS DE SURCO especificos para mejorar el volumen
SURCO? SURCO Aumento de Ventas |de ventas? 5
de Productos ¢ El bodeguero cambia
Especificos constantemente la posicion de su
mercaderia para incrementar las
ventas? 6
¢DE QUE MANERA| DETERMINAR DE ¢El bodeguero aplica nuevas
LA QUE MANERA LA LA ) NGmero de NUevos estrategllas de mark_etlng para
p - IMPLEMENTACION i conseguir nuevos clientes? 7
IMPLEMENTACION | IMPLEMENTACION Clientes
DE UN PLAN DE DE UN PLAN DE DE UN PLAN DE ¢El bodeguero fomenta que sus
A - CAPACITACION EN clientes lo visiten en una préxima
CAPACITACION | CAPACITACION EN .
MARKETING AUMENTO DE oportunidad? 8
EN MARKETING MARKETING GENERARA EL CLIENTES ;
GENERARA EL GENERARA EL AUMENTO DE ¢ El bode_guero fomenta al cliente que
AUMENTO DE AUMENTO DE CLIENTES EN LOS Frecuencia de lo recomienden con sus personas mas
CLIENTES EN LOS | CLIENTES EN LOS : cercanas? 9
BODEGUEROS DE Compra de Clientes . _
BODEGUEROS DE | BODEGUEROS DE SURCO Recurrentes ¢El bodeguero aplica estrategias de
? SURCO. i ideli
SURCO marketing para fidelizar a sus
clientes? 10
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¢ El bodeguero es aperturado a las
sugerencias 0 comentarios de sus

Retencién de Clientes |clientes? : 11
¢ El bodeguero estaria dispuesto a
traer productos que sus clientes le
propongan? 12
¢ El bodeguero aplica estrategias de
Disminucion del reduccién de mermas? 13
Desperdicio ¢ El bodeguero cuenta con merma de
productos por error de manipulacién? | 14
¢ El bodeguero cuenta con un control
. . de inventario? 15
¢DE QUEMANERA| bETERMINAR DE
LA | QUE MANERA LA LA
IMPLEMENTACION IMPLEMENTACION IMPLEMENTACION Control de Inventarios
DE UN PLAN DE DE UN PLAN DE DE UN PLAN DE ¢ El bodeguero cuenta con
CAPACITACION CAPACITACION EN CAPACITACION EN ) herramientas tecnolégicas de
EN MARKETING MARKETING MARKETING RE!I)UCCION DE inventario para el control
GENERARA LA GENERARA LA GENERARA LA PERDIDAS DE correspondiente? 16
REDUCCION DE REDUCCION DE REDUCCION DE PRODUCTOS
PERDIDAS DE PERDIDAS DE PERDIDAS DE
PRODUCTOS EN PRODUCTOS EN
PRODUCTOS EN
LOS LOS BODEGUEROS LOS BODEGUEROS L
BODEGUEROS DE OE SURCO DE SURCO JEl b.o.deguero e§tar|a dispuesto a
SURCO? adquirir tecnologia para llevar un
! Mermas por : .
. - control de su inventario? 17
Manipulacién
Inadecuada
¢ El bodeguero estaria dispuesto de
aplicar estrategias de control de
merma e inventario luego de
aprender? 18

120




de un plan de capacitacion en marketing para el crecimiento econémico en bodegueros de Surco, 2024

e Tablade operalizacién de variables.

ISIL

121

DEFINICION DEFINICION ESCALA ESCALAS
VARIABLES | SN CEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES MEDDIEION ITEMS INST 0 1
¢Los bodegueros cuentan con
cursos activos o capacitaciones que
ayuden a su formacion como
Es un proceso empl’endedor? 1
educativo a corto | Operacionalmente ¢Los bodegueros cuentan con una
plazo siendo se entiende que un evaluacion inicial propia sobre sus
aplicada de una plan de competencias y habilidades? 2
manera organizada, | capacitacion es una ¢ Los bodegueros cuentan con
gracias a estos estructura de Diagnéstico de estudios bésicos de marketing? 3
medios las estrategias capacitacion ¢ Se haidentificado la falta de
participantes formativas que se conocimientos de marketing en los
pueden adquirir aplica para bodegueros? 4
VI: Plan de conocimiento, desarrollar el ¢Los bodeguergs cuentan con S CUESTIONARIO i
Capacitacion habllldade_s y potencial de los recursos (econémicos y Dicotomica VI NO | SI
p competencias. colaboradores, se tecnoldgicos) necesarios para
Ademas, un plande| orientan atres participar en una capacitacion? 5
capacitacic’)n dimensiones como  Los bodegueros cuentan con
transmite diagnostico de disponibilidad de tiempo para asistir
conocimientos y capacitacion, a una capacitacion? 6
actitudes desarrollo de ¢ El bodeguero necesita
especificas del capacitacion y capacitacion en habilidades de
trabajo para hacer |  evaluacion de atencion al cliente y técnicas de
mucho mas efectiva|  capacitacion. Desarrollo de  |ventas para mejorar la experiencia
al personal laboral. capacitacion  |del cliente en su bodega? 7
¢ El bodeguero carece de
habilidades practicas en la gestion
de inventarios y control de stock, 8
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capacitacién adecuada?

¢ El bodeguero muestra deficiencias
en el conocimiento de técnicas de
marketing digital y redes sociales
para promocionar su bodega?
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¢El bodeguero estaria dispuesto en
asistir a una capacitacion semanal
durante un mes consecutivo para
mejorar su desempefio?

¢ El bodeguero cuenta con
motivacion para participar en un
plan de capacitacion de marketing?

10

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
compartir sus experiencias y
conocimientos durante las sesiones
de capacitacién con otros
bodegueros?

11

Evaluacion de
capacitacion

¢ El bodeguero se sentiria satisfecho
de culminar un plan de capacitacion
en marketing?

12

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
recomendar el plan de capacitacion
a otros bodegueros si es de su
agrado?

13

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
pasar por una evaluacion (test) para
validar sus conocimientos?

14

¢El bodeguero estaria dispuesto a
aplicar las nuevas habilidades
practicas en sus negocios?

15

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
aplicar marketing digital y gestién de
redes sociales luego del plan de
capacitacion?

16
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aplicar las nuevas metodologias de
fidelizacién luego del plan de
capacitacién?
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18

VD
Crecimiento
econémico

El crecimiento
econdmico trata del
aumento de la renta

y del valor de los
bienes y servicios,
del incremento de
la produccién de un
pais o de una
poblacién.

Operacionalmente
se entiende que el
crecimiento
econémico se
orienta a tres
dimensiones;
incremento de
ventas, aumento de
clientes y reduccion
de pérdidas de
productos.

Incremento de
Ventas

¢ El bodeguero ha aplicado técnicas
de marketing para incrementar el
volumen de ventas?

¢ El bodeguero aplica promociones
en su mercaderia para incrementar
el volumen de ventas?

¢ El bodeguero realiza ventas
cruzadas durante su atencion?

¢ El bodeguero fomenta que sus
clientes compren productos de
mayor valor?

¢ El bodeguero promociona
productos especificos para mejorar
el volumen de ventas?

¢ El bodeguero cambia
constantemente la posicién de su
mercaderia para incrementar las
ventas?

Aumento de
clientes

¢ El bodeguero aplica nuevas
estrategias de marketing para
conseguir nuevos clientes?

¢ El bodeguero fomenta que sus
clientes lo visiten en una préxima
oportunidad?

¢ El bodeguero fomenta al cliente
gue lo recomienden con sus
personas mas cercanas?

¢ El bodeguero aplica estrategias de
marketing para fidelizar a sus
clientes?

Dicotomica

10

CUESTIONARIO
VD

NO
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¢El bodeguero es aperturado a las
sugerencias o comentarios de sus
clientes?

11

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
traer productos que sus clientes le
propongan?

12

Reduccién de
pérdidas de
productos

¢ El bodeguero aplica estrategias de
reduccién de mermas?

13

¢ El bodeguero cuenta con merma
de productos por error de
manipulacién?

14

¢ El bodeguero cuenta con un
control de inventario?

15

¢ El bodeguero cuenta con
herramientas tecnolégicas de
inventario para el control
correspondiente?

16

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
adquirir tecnologia para llevar un
control de su inventario?

17

¢ El bodeguero estaria dispuesto de
aplicar estrategias de control de
merma e inventario luego de
aprender?

18
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Hoja de cotejo N° 1

e Variable: Plan de Capacitacion
e Nombre de Bodega:

e Fecha de evaluacion:

e Contacto de Bodega:

Dimensién

Pregunta

Si
()

No
(x)

Observaciones

Diagndstico
de
Capacitacion

¢ Los bodegueros cuentan con cursos activos o
capacitaciones que ayuden a su formacion
como emprendedor?

¢Los bodegueros cuentan con una evaluacion
inicial propia sobre sus competencias y
habilidades?

¢ Los bodegueros cuentan con estudios basicos
de marketing?

¢ Se ha identificado la falta de conocimientos de
marketing en los bodegueros?

¢ Los bodegueros cuentan con recursos
(econémicos y tecnoldgicos) necesarios para
participar en una capacitacién?

¢, Los bodegueros cuentan con disponibilidad de
tiempo para asistir a una capacitacion?

Desarrollo
de
Capacitacion

¢El bodeguero necesita capacitacién en
habilidades de atencion al cliente y técnicas de
ventas para mejorar la experiencia del cliente
en su bodega?

¢ El bodeguero carece de habilidades practicas
en la gestion de inventarios y control de stock,
gue podrian mejorarse con capacitacion
adecuada?

¢ El bodeguero muestra deficiencias en el
conocimiento de técnicas de marketing digital y
redes sociales para promocionar su bodega?

¢El bodeguero estaria dispuesto en asistir a
una capacitacién semanal durante un mes
consecutivo para mejorar su desempefio?

¢El bodeguero cuenta con motivacion para
participar en un plan de capacitacién de
marketing?

¢ El bodeguero estaria dispuesto a compartir
sus experiencias y conocimientos durante las

125




Implementacién de un plan de capacitacion en marketing para el crecimiento

economico en bodegueros de Surco, 2024

ISIL

sesiones de capacitacién con otros
bodegueros?

Evaluacion
de
Capacitacion

¢ El bodeguero se sentiria satisfecho de
culminar un plan de capacitacion en
marketing?

¢ El bodeguero estaria dispuesto a
recomendar el plan de capacitacion a otros
bodegueros si es de su agrado?

¢ El bodeguero estaria dispuesto a pasar
por una evaluacion (test) para validar sus
conocimientos?

¢El bodeguero estaria dispuesto a aplicar
las nuevas habilidades préacticas en sus
negocios?

¢ El bodeguero estaria dispuesto a aplicar
marketing digital y gestion de redes
sociales luego del plan de capacitacion?

¢El bodeguero estaria dispuesto a aplicar
las nuevas metodologias de fidelizacion
luego del plan de capacitacion?
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Hoja de cotejo N° 2

e Variable: Crecimiento econémico
e Nombre de Bodega:

e Fecha de evaluacion:

e Contacto de Bodega:

: - Si No .
Dimension Pregunta Observaciones
)| &)
¢ El bodeguero ha aplicado técnicas de
marketing para incrementar el volumen de
ventas?
¢ El bodeguero aplica promociones en su
mercaderia para incrementar el volumen de
ventas?
¢ El bodeguero realiza ventas cruzadas durante
Incremento su atencion?
de Ventas

¢ El bodeguero fomenta que sus clientes
compren productos de mayor valor?

¢ El bodeguero promociona productos
especificos para mejorar el volumen de ventas?

¢ El bodeguero cambia constantemente la
posicién de su mercaderia para incrementar las
ventas?

Aumento de
Clientes

¢El bodeguero aplica nuevas estrategias de
marketing para conseguir nuevos clientes?

¢ El bodeguero fomenta que sus clientes lo
visiten en una proxima oportunidad?

¢ El bodeguero fomenta al cliente que lo
recomienden con sus personas mas cercanas?

¢El bodeguero aplica estrategias de marketing
para fidelizar a sus clientes?

¢ El bodeguero es aperturado a las sugerencias
0 comentarios de sus clientes?

¢El bodeguero estaria dispuesto a traer
productos que sus clientes le propongan?

Reduccion
de pérdidas
de producto

¢ El bodeguero aplica estrategias de reduccion
de mermas?

¢ El bodeguero cuenta con merma de productos
por error de manipulacién?
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¢ El bodeguero cuenta con un control de
inventario?

¢ El bodeguero cuenta con herramientas
tecnolégicas de inventario para el control
correspondiente?

¢ El bodeguero estaria dispuesto a adquirir
tecnologia para llevar un control de su
inventario?

¢El bodeguero estaria dispuesto de aplicar
estrategias de control de merma e inventario
luego de aprender?
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