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Resumen

Esta investigacion tuvo como objetivo general:  Analizar que con la aplicacion de un
Plan de Marketing en época de Covid 19, mejora la rentabilidad del restaurante “El
Aguajal” Trujillo 2021.

La indagacion se establecio del tipo descriptivo, no experimental de corte transversal
como disefio, la poblacion estuvo constituida por la empresa, compuesta de 10
trabajadores, quienes se constituyeron en las unidades de analisis. Se manipul6 en

calidad de técnica la encuesta, y el cuestionario se usé como instrumento.

Formaron también parte de la presente investigacion, la matriz FODA, por lo que se
consiguieron respuestas del escenario financiero y econémico de la organizacion. Los
hallazgos mas importantes, fue que todos los encuestados sefialaron que un plan de
marketing colabora en mejorar la rentabilidad del restaurante, como asi lo sustenta la
tabla N° 25; asimismo, en la tabla N° 01 de nuestros resultados, el 70 % manifestaron
conocer y que se viene aplicando el uso del marketing en la empresa investigada, lo
que ayudd ala misma a incrementar sus ventas y por ende, sus ingresos, a pesar que

estamos pasando por esta pandemia mundial.
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Abstract

This research had the general objective: Analyze that with the application of a
Marketing Plan in times of Covid 19, the profitability of the “El Aguajal” Trujillo 2021

restaurant improves.

The investigation was established as a descriptive, non-experimental cross-sectional
design, the population was made up of the company, made up of 10 workers, who were
the units of analysis. The survey was manipulated as a technique, and the questionnaire

was used as an instrument.

The SWOT matrix was also part of this investigation, so answers were obtained from
the financial and economic scenario of the organization. The most important findings
were that all respondents indicated that a marketing plan helps improve the restaurant's
profitability, as supported by table No. 25; Likewise, in table No. 01 of our results,
70% stated that they knew and that the use of marketing was being applied in the
investigated company, which helped it to increase its sales and, therefore, its income,

despite that we are going through this global pandemic.



1. Introduccién

Presentamos nuestros antecedentes, respecto a trabajos previos relacionados con

nuestro trabajo de investigacion:

Segun manifiesta Prado (2021), en su investigacion su objetivo fue establecer un plan
de marketing para la compafiia PraPer Computers, y la rentabilidad de la misma. Se
usoé un tipo de estudio explicativo-propositivo, no experimental. 3 componentes como
propietario, colaborador y vendedor y fue la poblacion, y 4 EE FF de la compafia. La
entrevista y el analisis documental fueron las técnicas. Concluy6 que la rentabilidad
fue de 0.35 antes de aplicar dicho plan de marketing, finalmente hubo un incremento
a 0.52 después de aplicar este plan proyectado, y con esto sustenta que con este plan
se incrementa la rentabilidad de la compafiia.

Segun Aillon-Guerra (2021), su objetivo fue realizar un proyecto de marketing digital
y latecnologia como una inversion prometedora y rentable. Se realizé una metodologia
de revisién por cada trimestre, obligando a la empresa a producir rentabilidad con un
plan concreto de marketing digital. Los hallazgos fueron que el ROI el primer afio
arrojé una rentabilidad negativa, esto debido a la inversion realizada, pero mas
adelante, en los afios siguientes resultaron con una rentabilidad alta en la compafiia en
estudio.

Segun Torres & Alava (2021), su fin fue disefiar un proyecto de marketing digital
para fomentar el turismo. Fue un estudio exploratorio y descriptivo, y tuvo un enfoque
mixto. La encuesta y la entrevista fueron las técnicas empleadas con el fin de disefiar
esta propuesta. Entre los hallazgos al aplicar este proyecto, se fomento desarrollando
econdémicamente, socialmente y culturalmente el turismo en el Canton Samborondon.
Soto (2020), en su trabajo su fin fue la propuesta de un proyecto de marketing
relacional y asi renovar el posicionamiento de la organizacion. Este trabajo tuvo fue
descriptivo, no experimental como disefio, la poblacién la constituyeron 33 clientes
de la organizacion, y a 8 trabajadores se les aplicd un cuestionario, Entre sus
hallazgos, manifestaron que la organizacion no cuenta con un proyecto de marketing
relacional en un 63% , y esto trae como consecuencia que la organizacion no pueda

captar mas clientes.



De acuerdo a Grijalva (2020), se plante6 como fin la propuesta de un proyecto
estratégico de marketing, teniendo en cuenta estrategias de comunicacién como son:
caracteristicas de motivar, persuadir, convencer y escuchar al cliente. Entre los
resultados destaca la ampliacion de estrategias de marketing, con la finalidad de que
la marca sea reconocida y como consecuencia el volumen de ventas se vea
incrementada en la organizacion.

Lo expuesto por Alarcon (2020), se propuso en su investigacion establecer un
proyecto de marketing para la organizacion en estudio. Se desarrollé una investigacion
descriptiva — no experimental. Empleandose como técnicas la entrevista y la encuesta,
la poblacidn fue de 950 clientes, y la muestra la constituyeron 274. Entre los resultados
se identifico un alto porcentaje (73%) que no estuvo de acuerdo con la informacién
proporcionada por la empresa, puesto que no percibe las ofertas o beneficios que ella
ofrece, concluyo identificando debilidades en los servicios que ofrecen, y la no
existencia de estrategias con el fin de percibir potenciales clientes.

Manifestd Arca (2020), que su objetivo fue elaborar un proyecto de marketing
sustentado en estrategias que mejoren el clima organizacional de la organizacion. Fue
un estudio descriptivo, no experimental como disefio. La muestra la constituyeron 44
trabajadores y 7 lideres de la organizacion. Entre los hallazgos, se determiné que fue
de un nivel regular el clima organizacional y baja comunicacion interna, y también lo
que afecta el clima laboral son los conflictos, los sueldos desproporcionados, entre
otras afectaciones que no producen satisfaccion en los colaboradores.

De acuerdo a Vega & Guerrero (2020), cuyo proposito en este articulo fue,
reconocer la importancia de las MIPYMES en la produccién de puestos y en el nimero
de entidades econdmicas. Esta investigacion fue de tipo correlacional. Concluyeron
que es limitada la produccién bibliografica y encontrar poco probable los conceptos
antes mencionados de manera unificada en una misma investigacion.

Importante lo que establecieron Farrofian & Olaya (2020), por cuanto su propésito
fue la propuesta de un proyecto de Marketing a través de la Metodologia Canvas. Fue
un estudio descriptivo, no experimental y transversal como disefio, se usé la encuesta,
aplicandose a una muestra de 217 clientes. Concluyeron que en un porcentaje del

52.5% considerado como muy bueno, el nivel de fidelizacion que consumen dulces



artesanales, el 47.5% opinaron como bueno, por lo que se propuso el proyecto de
Marketing basado en esta Metodologia Canvas, por lo cual se implementaria
estrategias sobre todo de publicidad.

Segun lo expuesto por Coronel (2020), en su articulo tuvo como proposito determinar
lo importante que es un proyecto de Marketing para aumentar la magnitud de las
ventas en la organizacion. Se aplicaron herramientas como la observacion, entrevistas
y encuestas. En cuanto a los resultados se establecio que son sus propios familiares los
potenciales clientes, y esto esta trayendo consigo la afectacion de forma directa a la
organizacion, viéndose disminuida las ventas y por tanto reducida la rentabilidad.

Se plantearon Vilchez & Guerrero (2020) como prop6sito en su investigacion,
proyectar estrategias de marketing y asi mejorar la rentabilidad de la empresa en
estudio. Fue un estudio descriptivo y no experimental como disefio. Concluyeron que
las estrategias planteadas, tanto la distribucion y promocion, la calidad del servicio
bajo un modelo de ensefianza, la reestructuracion del disefio curricular, precio
competitivo, ventas online usando plataformas digitales y la publicidad motivacional
y racional produciria un impacto positivo en la rentabilidad.

Segin Hualpa & Vargas (2019), en su estudio su fin fue, la propuesta de un proyecto
de marketing para posicionar a la empresa en estudio. La metodologia consistié en
recopilar informacién y teorias. Se aplicé un cuestionario a una muestra de 150
habitantes. Concluyeron que es importante que la empresa proponga este proyecto de
marketing, porque con esta herramienta se va a posicionar en el mercado y por
consiguiente mejorara todo el mecanismo productivo y financiero de la empresa.

Lo que manifestaron Niquen & Saucedo (2019) en su investigacion y en cuanto a su
objetivo fue proponer un proyecto de marketing mix para la empresa en estudio. Se
usé una metodologia descriptiva, no experimental y transversal como disefio. La
muestra la constituyeron 191 clientes, se aplic6 un cuestionario. Los hallazgos
permitieron conocer las preferencias de los clientes del taller de artesania, por lo que
concluyeron la realizacién de este proyecto de Marketing Mix y que seria rentable su
implementacion.

Lo que manifestd6 Mechan (2019), su propdsito fue la propuesta de un proyecto de

marketing para posicionar la marca de la empresa. Fue un estudio descriptivo,



aplicandose un cuestionario a la muestra. Concluyd que la organizacion debe centrarse
en la realizacion de una fuerte campafia marketera y asi posicionarse en el mercado.

Segun Bardales & Llanto (2018), se propusieron comprobar el convencimiento de
prosperidad porque la percepcion del consumidor es buena (51%) y un porcentaje
formidable la sefiala como regular (38%), por motivo que especulan que, por la calidad
que promete la empresa, prefieren el servicio de la empresa con inconmensurable
continuidad y lo consideran mas, y ademas, especulan que encomendar el servicio es
indestructible en beneficio de sus amigos y familiares. Entre los hallazgos, se consigue
comprobar que este proyecto de marketing posee un impacto demostrativo en el

acrecentamiento del nimero de clientes de esta empresa en estudio.

Segun Malagon y Tique (2018), su fin fue presentar un procedimiento de marketing
el cual condescenderad acrecentar los ingresos y la contribucion en el mercado. El
enfoque de esta investigacion fue cualitativa de trascendencia descriptiva, poseyendo
un muestreo no probabilistico, empleandose una entrevista encaminada o dirigida al
gerente, con una muestra conformada por 40 clientes. Los hallazgos fueron que la
aglomeracion de publico en su mayoria son mas hombres que mujeres, y las Gltimas

mencionadas escogen sopas Yy pollo asado por motivo de su saborcillo.

Cardenas & Vega (2018), su proposito fue establecer un proyecto de Marketing y su
incidencia en la rentabilidad de la institucién en estudio. Fue un estudio pre-
experimental. Por muestreo no probabilistico intencional fue seleccionada la muestra
del estudio, siendo las unidades de andlisis 20 directivos y socios, y 25 clientes
mayoristas. Se empled como técnica la entrevista. Entre los hallazgos se determino
que estas dos variables guardan relacion, por lo tanto este proyecto de Marketing
incide de manera significativa en la rentabilidad, y de esta manera aumentar sus
ingresos y por tanto aumentar su rentabilidad, incrementandola en un 20%.

Asimismo Rodriguez (2018), se propuso analizar el empleo del marketing y su
influencia en el posicionamiento de las instituciones del sistema bancario cooperativa
del Peru. Asimismo, referentemente a la metodologia, el método fue el deductivo; y la
tipologia de indagacion es aplicada-descriptiva-explicativa, poseyendo una

orientacion de tipologia cuantitativa y asumen un disefio de averiguacion no



experimental. Concluyd que la television, fue el conducto de publicidad con mayor

influencia en la providencia de eleccion de dirigirse a un banco.

De acuerdo con Jimenez & Segura (2017), se propusieron como objetivo, suministrar
estrategias y condiciones para mejorar la planificacion del marketing y lleve a la
prosperidad a la empresa, incrementando sus ventas y por supuesto su rentabilidad. La
metodologia fue descriptiva; la muestra residio constituida por 119 individuos. Entre
los resultados se propusieron las estrategias segun el objetivo planteado; ademas, en el
mercado se aprecia los bienes que se prometen, los costos asequibles, la destreza de

familiaridad con los suministradores y las ofertas que se proponen.

Vilchez & Pérez (2016), se propusieron establecer un proyecto de marketing y las
estrategias para la empresa en estudio. Fue un estudio descriptivo, 384 personas se
constituyeron en la muestra, aplicandose las técnicas de la encuesta y de la entrevista.
Concluyeron que con el uso de estrategias de marketing, la realizacién de un proyecto
de Marketing, va a colaborar a que el posicionamiento de esta organizacion mejore,
y asi logrard a ser competitiva en el mercado.

Como es de vuestro conocimiento un trabajo de investigacion se sustenta en teorias
existentes sobre el tema en estudio, por lo que tomando en cuenta nuestra primera
variable de estudio, marketing, tal como lo sostienen Kotler & Keller (2012), que la
deliberacion estratégica de una compafiia corresponde originarse en un presentacion
de operacion que constrifia los designios y los recursos a colocar en camino en el
entorno de la maniobra de perfeccionamiento escogida y entiende que a insignificante
y desarrollado prescripcion, la persistencia y el ascenso de la distribucion estriban de
su habilidad de apresurarse en el lapso de periodo al progreso de los mercados y de
esta manera conseguir transformar en derivacion la distribucidn y constitucion de su

cartera de prontitudes.

Los periodos de todo plan de marketing residen reducidamente interconectadas y/o
vinculadas, por tal motivo corresponde inspeccionar partiendo de una perspectiva en
vinculado. Asimismo, es ineludible confeccionar una destreza sin necesidad de
precisar anticipadamente los designios que se pretenden adquirir, y trascenderia

improductivo establecer los aludidos designios desconociendo las congruencias e



intimidaciones del mercado o aquellas peculiaridades en los que, la compafiia se

localiza en una perspectiva crecidamente enérgico o enclenque.

Respecto a nuestra segunda variable, rentabilidad, Gutiérrez y Tapia (2016) sostienen
que viene a ser una herramienta de eficiencia, y a través de ésta observamos el
rendimiento o utilidades como resultado de lo que se invirtié en una organizacion, y
por ende la obtencidn de dinero liquido en la misma.

Contreras & Diaz (2015), sostienen que es la resta entre los ingresos y gastos, y esto
vendria a ser la rentabilidad, y esto vendria a ser el resultado de la gestion de la
administracion de la organizacioén, y por supuesto valorada a través de los ingresos,
activos y capital.

Importante es el aporte de Fernandez (2016), cuando sostiene que existen dos tipos de
rentabilidad:

La rentabilidad econdmica, es el rendimiento promedio que se obtiene por las
transacciones que lleva a cabo dicha empresa. También se le llama como: utilidad o
rendimiento del activo, que se origina por cada sol que se emplea en la organizacion.
La formula es la siguiente:

RENTABILIDAD ECONOMICA = Resultado del periodo / Activo total

La rentabilidad financiera, es el resultado obtenido por el patrimonio,
independientemente del reparto de los hallazgos del ejercicio. Este indicador se usa
para tener conocimiento de la utilidad neta que se ha originado por la inversion que los
duefios o accionistas fueron ejecutando. Esta formula es la siguiente:
RENTABILIDAD FINANCIERA = Resultado neto / Fondos propios

En el afio precedente, 2020 en el mes de marzo, emprendié a popularizarse un virus el
cual malogra el sistema respiratorio, produciendo cuadros de neumonia rigidos y en su
mayoria ha tenido como saldo millones de fallecidos a nivel mundial. La mencionada
enfermedad expuesta, se caracteriza por ser viral producida por el virus covid- 2019,
poseyd una representacion de inoculacién suficiente provocadora y laboriosamente
esquivable, al terminar el afio 2019 se manifestaron y vislumbraron casos de este virus
en diferentes paises (O.M.S., 2019).

En la empresa componente del estudio se aprecio que coexisten dificultades, en cuanto



a la captacion de ingresos, provenientes de las ventas, motivado basicamente, entre
otros, por la calidad del servicio de atencion a los clientes, por la crisis econémica
resultado del Covid-19, lo cual esta afectando tanto a la liquidez y por tanto a la
rentabilidad de la organizacion, por lo que tuvo que reactivarse con nuevos protocolos

de seguridad durante esta pandemia.

Las limitaciones a la libre movilidad imputadas en calidad de medidas provisorias por
parte de las autoridades locales, influye verdaderamente en la permanencia econdémica
de los negocios, fundamentalmente los restaurantes por motivo de carecer del flujo de
consumidores tradicionales, teniendo ahora solamente un aforo del 40%, lo cual se
observa manifestado en el menoscabo de capacidad de pagos y en la disminucion de
las utilidades, consideramos que la contemporanea indagacion coexistio de relevante
importancia, debido a que nos condescendid determinar las causas y consecuencias
del decremento de las ventas, generadas durante el afio 2020. Asimismo, nos permitid
dar respuesta a las insuficiencias de las clientelas, a la calidad del servicio, a las
condiciones de higiene demandadas en la administracion de los alimentos, en el
espacio de la pandemia y finalmente en la ultima pretension a la penuria de certificar

el centro de moderacion del restaurante.
En cuanto a las justificaciones de nuestra investigacion, presentamos las siguientes:

Justificacion teorica: Tedricamente esta investigacion se justificd porque a raiz de
nuestros resultados que encontramos, logramos analizar y contrastar con otros estudios
similares realizados, estableciendo las respectivas propuestas para este nuevo
conocimiento, nueva teoria que resulta después de todo este proceso investigativo, y
por ende muy Util en este bagaje del conocimiento.

Justificacion practica: Porque se debera poner en practica las estrategias y/o
soluciones que hemos planteado para esta empresa y asi solucionar este problema de
investigacion.

Justificacion social: Porque se realizé con el fin de brindar una buena y certera
informacidn a la sociedad, con el fin de beneficiarlos, diferencien y reconozcan una

atencion eficiente y eficaz en esta empresa.



Actualmente hoy en dia las empresas se enfrentan a otras, por lo que estan obligadas
a ser mas competitivas y puedan asi continuar con sus actividades en el mercado; es
decir, deben cumplir con mayores retos economicos y para lograr esto se requiere
mejorar.

Por lo que nos planteamos a continuacion nuestro problema del presente estudio:

¢De qué manera la aplicacion de un Plan de Marketing en época de Covid -19, mejora

la rentabilidad del restaurante “El Aguajal”, Trujillo 2021?

Respecto a la conceptuacion y operacionalizacion de nuestras las variables, pasamos a
presentar las siguientes definiciones:

Definicion conceptual del Plan de Marketing:

Lo expresado por Vidal (2016), es muy interesante cuando lo define como a un
instrumento eficaz y dindmico, y que las organizaciones deben poner en marcha para
sostenerse o crecer, lo que considera que esta herramienta debe tratar con un analisis
riguroso, los objetivos, estrategias, los planes operativo y de presupuesto, asi como
tener en cuenta el componente de una evaluacion.

Definicién operacional del Plan de Marketing:

Se refiere a un medio, porque a través de las tecnologias de informacion y redes
sociales, es posible que estas organizaciones puedan lograr sus fines. Esta variable se
va a operacionalizar con las siguientes dimensiones: estudio de mercado, analisis de la
situacion y estrategias de marketing.

Definicién conceptual de Rentabilidad:

Segun Escribano y Jiménez (2014), lo conceptian como a la utilidad de la
organizacion, y debe ser calculada teniendo en cuenta los capitales invertidos durante
un tiempo establecido.

Definicion operacional de rentabilidad:

Viene a ser la utilidad o ganancia que obtiene una empresa 'y que tiene que ver con la
economia. Esta variable se va a operacionalizar con las siguientes dimensiones:

rendimiento-productividad y utilidad-beneficio.

Operacionalizacion de las variables



financiera.

VARIABLES | DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
Plan de | Estudio de | Demanda, oferta 1,2,3,45
Marketing mercado
Anélisis de la | Andlisis interno, andlisis | 6,7,8,9,10
situacion externo.
Estrategias de | Producto, precio, plaza, 11, 12,13, 14, 15,
marketing promociones,  personas, | 16, 17
procesos.
Rentabilidad | Rendimiento, Costo de venta, gastos | 18,19, 20
productividad administrativos, gastos de
ventas, gastos financieros.
Utilidad, beneficio | Rentabilidad econdmica y | 21,22,23,24,23,25

En cuanto a la hipotesis, fue la siguiente: La aplicacion de un buen Plan Marketing en

época de Covid 19, mejora positivamente la rentabilidad del restaurante “El Aguajal”,

Trujillo 2021.

El Objetivo general que planteamos fue el siguiente: Analizar que con la aplicacién de

un Plan de Marketing en época de Covid 19, mejora la rentabilidad del restaurante “El

Aguajal” Trujillo 2021.

Los objetivos especificos, planteados fueron: a) Determinar si se esta aplicando un plan

de marketing en época de covid 19 en el restaurante “El Aguajal” Trujillo 2021; b) Estimar la

rentabilidad actual del restaurante “El Aguajal ” Trujillo 2021; c) Sugerir estrategias

de marketing que permitan mejorar la rentabilidad del restaurante “El Aguajal”, afio

2021.




2. METODOLOGIA

Tipo y disefio de investigacion

TIPO
Segun Hernandez et al. (2014), los trabajos descriptivos son la manifestacion de una

0 mas variables; siguiendo el procedimiento de cuantificar a un grupo de objetos y/o
personas, y proporcionarnos su descripcion. Por lo expuesto tomamos para esta

investigacion el tipo descriptivo.

DISENO
Empleamos el disefio no experimental, de corte transversal. Segun Hernandez et al.
(2014), sostienen que aqui no se van a tocar las variables, porque ya las acciones se

realizaron en el pasado.

Poblacion y muestra

POBLACION
Carrasco (2019), sostiene que este universo (poblacion), lo componen todos los
elementos que constituyen el espacio geografico. Por lo que en este estudio la

poblacién estuvo conformada por 10 colaboradores de la organizacion.,

MUESTRA

Hernandez et al. (2014), establecen que viene a ser un subgrupo de la poblacion, y que
pertenecen a ese grupo o universo definido con sus caracteristicas. Por lo que los 10
trabajadores se constituyeron en nuestras unidades de analisis, que vino a ser toda

nuestra poblacion.

Técnicas e instrumentos de investigacion
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TECNICA

Empleamos para el desarrollo de la presente investigacion, la técnica de la encuesta.

INSTRUMENTO
Utilizamos el cuestionario como instrumento, por lo que Hernandez et al. (2014),
sostienen que este es una herramienta que se utiliza en encuestas de todo tipo con el

objeto de conseguir la informacion que se necesitamos para nuestra investigacion.

Procesamiento y analisis de la informacion.

En un primer momento, la informacion se proceso; luego se valido el cuestionario por
tres expertos en el tema, luego empleamos el excel con el fin de tabular los datos que
se recogieron en los cuestionarios y aplicados a las 10 unidades de estudio; y por ultimo
se elaboraron las tablas estadisticas con la informacion recolectada, luego se elabord

el analisis y discusion, las conclusiones y recomendaciones del presente estudio.
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3. Resultados

Tabla N° 01:
Conocimiento del uso y aplicacion del Marketing
Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 7 70
No 3 30
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

De acuerdo a lo mostrado en la tabla N°01 del total de los encuestados que
respondieron, el 70 % manifestaron que si conocen sobre el uso del marketing, mientras

que el otro 30% dijeron no conocer.
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Tabla N° 02:

Existencia de Calidad de Servicio del Restaurante

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Buena 9 90
Regular 1 10
Mala 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

Observamos en la presenta tabla, el 90% opinaron que si hay calidad de servicio en el

restaurante “El Aguajal”, mientras que el 10 % opind que es regular el servicio.
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Tabla N° 03:

Mejora de la Calidad de Atencion al Cliente

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 3 30
No 7 70
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

En esta tabla N° 03, el 30% respondieron que la calidad de atencidn si debe mejorarse,

mientras que el 70% restante opind que no debe mejorarse la atencion.
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Tabla N° 04:

Precios de Platos acorde al Mercado de la Zona

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 8 80
No 2 20
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

De acuerdo a lo mostrado en la tabla N° 4, los encuestados en 4/5 partes respondieron

que los precios de los platos si estan de acuerdo al mercado de la zona, mientras que

1/5 parte opinaron que no.
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Tabla N° 05:

Posee un Buzon de Sugerencias

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 6 60
No 4 40
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

En la presente tabla, el 60% opina que si posee un buzon de sugerencias la empresa,
mientras que el 40% restante opind que no posee.
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Tabla N° 06:

Precios Accesibles para los Clientes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 9 90
No 1 10
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

Se puede observar que la mayoria de los encuestados (90%) respondieron que los platos

si son accesibles para sus clientes, y el resto de encuestados manifestaron que no.
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Tabla N° 07:

Desempefio de Funciones del Personal

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Bueno 10 100
Regular 0 0
Malo 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

Observamos que la totalidad de los trabajadores opinaron que el personal del

restaurante, en el desempefio de sus funciones se considera bueno.
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Tabla N° 08:

Calidad de atencion al cliente influye en los Ingresos del Restaurante

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Calidad de atencion al 10 100
usuario
Falta de promociones
- 0 0
periddicas
Ausencia de un plan de
: 0 0
marketing
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

En su totalidad sefialaron que la calidad de atencidn al usuario es un factor que influye

dentro de los ingresos del restaurante.
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Tabla N° 09:

Plan de Marketing posiciona a la Empresa en el Mercado

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100%
No 0 0%
Total 10 100%

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

La totalidad de los encuestados indicaron que un plan de marketing permite

posicionar a la organizacion en el mercado.
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Tabla N° 10:

Tipos de Clientes que Concurren al Restaurante

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Locales 9 90
Nacionales 1 10
Internacionales 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

Un 90 % manifestaron que las personas que concurren al restaurante son clientes

locales mientras que un 10% opind que los clientes que concurren son nacionales.
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Tabla N° 11:

Cumplimiento con los Protocolos de Seguridad

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100
No 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”
Interpretacion:

La totalidad sefial6 que el local si cumple con un estricto protocolo de seguridad por
el Covid-19.

22



Tabla N° 12:

Servicio Brindado Satisface Necesidades de los Clientes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100
No 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

Un 100% manifiesta que el servicio brindado por el restaurante si satisface las

necesidades de los clientes.
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Tabla N° 13:

Estrategias de Promocién Utilizados

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Descuentos 6 60
Paga 2 lleva 3 2 20
Otras 2 20
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:
EL 60% indico que los descuentos es una estrategia mas favorable para la promocion
del restaurante, mientras que el 20 % opin6 que paga 2 lleva 3 y un 20 % restante

opinaron que otras promociones es una mejor forma de promocion.
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Tabla N° 14:

Medios de Promocién del Restaurante

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Volantes 1 10
Redes sociales 6 60
En el mismo local 1 10
Otros 2 20
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

Un 10% manifiesta que brindan informacion mediante volantes, un 60% opina que
mediante redes sociales, un 10% en el mismo local, y mientras que un 20% manifiesta

que mediante otros medios.
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Tabla N° 15:

Recomendacion del Restaurante

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100
No 0 0
Tal vez 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

La totalidad de los encuestados indico que si recomendaria al restaurante “El

Aguajal”.
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Tabla N° 16:

Resultado del Rendimiento

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Utilidades 8 80
Perdidas 2 20
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

El 80% manifestd que el resultado del rendimiento de la empresa ha originado

utilidades, mientras que el 20% indic6 que hay pérdidas.
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Tabla N° 17:

Rubro de Actividades

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Muy rentable 9 90
Rentable 1 10
Poco rentable 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

El 90% manifestd que el rubro de actividades del restaurante es muy rentable, mientras
que el otro 10% indico que es rentable.
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Tabla N° 18:

Analisis para determinar el nivel de rentabilidad

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100
No 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

La totalidad opinaron que la organizacion si realiza anlisis para establecer el nivel de
rentabilidad.
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Tabla N° 19:

Servicio de Delivery genera obtencién de ventas.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100
No 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”.

Interpretacion:

El 100% indic6 que el servicio de delivery genera o produce ventas en la organizacion.
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Tabla N° 20:

Comparacion de Resultados y Toma de Decisiones

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 8 80
No 2 20
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

El 80% manifestd que la organizaciéon contrasta sus hallazgos con la toma de
decisiones, y el 20% manifesto que no lo hace.
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Tabla N° 21:

Gasto y Costo Total del Restaurante

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100%
No 0 0%
Total 10 100%

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

Un 100% indic6 que saben cuanto gastan y el costo total de tener este negocio en

marcha.
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Tabla N° 22:

Margenes de Utilidad Cumplen Objetivos Propuestos

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 7 70
No 3 30
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”.

Interpretacion:

Un 70% sefald que los margenes de utilidad cumplen con los objetivos propuestos y

el 30% manifestd que no.
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Tabla N° 23:

Estrategias Optimas para Mejorar la Rentabilidad

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 9 90
No 1 10
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

El 90% manifestd que deben emplearse estrategias Optimas para mejorar la
rentabilidad, mientras que el 10% sefialaron lo contrario.
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Tabla N° 24:

Covid -19 afecta la Rentabilidad

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 8 80
No 2 20
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

El 80% manifesto que el covid-19 afectd el rendimiento del restaurante por el aforo de

personas al que se ha reducido y el cierre temporal del restaurante por la cuarentena, y

un 20% sefialé que no.
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Tabla N° 25:

Importancia del Plan de Marketing para Mejorar la Rentabilidad

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100
No 0 0
Total 10 100

Fuente: Instrumento aplicado a los empleados del restaurante “El Aguajal”

Interpretacion:

Se puede observar en esta tabla que la totalidad manifestaron que si es importante que

la empresa cuente con un plan de marketing para mejorar su rentabilidad.

36



4. Andlisis y discusion.

- De acuerdo a nuestro objetivo general de nuestra investigacion, y segun la tabla N°
01 de nuestros resultados, el 70 % de los encuestados que laboran en el restaurante,
sefialaron que si conocen y se viene aplicando el uso del marketing, y segun la tabla
N° 09 de nuestros resultados, sefiala que todos los encuestados manifestaron que con
la aplicacion de un proyecto de marketing, permite posicionar a la organizacion en el
mercado. Segun Vilchez & Pérez (2016), quien tuvo como objetivo, la aplicacién
como estrategia el Marketing y su posicionamiento en el mercado, por lo que sus
hallazgos concluyeron en el uso de estrategias de marketing y asi adquirir y asumir su
posicionamiento en el mercado. Contrastando nuestros resultados con este
investigador, efectivamente somos de la opinidn y coincidimos con él, porque se hace
necesario que se elaboren estrategias para lograr posicionar a una empresa en el
mercado.

En nuestros resultados y segun la tabla N° 25, la totalidad de los encuestados sefialaron
que un proyecto de marketing mejora la rentabilidad del restaurante, estos resultados
con proyecto mparandolos con Cardenas & Vega (2018), consideramos que son
coincidentes, ya que éstos concluyen que formulando un plan de marketing, es aprobar
a que laempresa logre acrecentar sus ventas, y por consiguiente mejorar la rentabilidad
de la misma.

Consideramos de mucha importancia que la empresa debe formular y elaborar su
proyecto de marketing y que se aplique en este restaurante en estudio y de esta forma
posicionarnos en el mercado, y por ende lograr mejorar la rentabilidad del mismo.
Asimismo,” El Aguajal” se cristianiza en un punto de encuentro para que las familias
y amigos, quienes, a pesar de su busqueda de una disyuntiva de alimentacion, éstos

consiguen comunicarse y complacerse en un lugar y momento agradable y atractivo.

- Respecto a nuestro objetivo especifico 1, en nuestra tabla N° 01 en donde el 70 % de
los encuestados que laboran en el restaurante, manifestaron que si conocen y se viene
aplicando el uso del marketing en dicho restaurante, por tanto, contrastando con
Hualpa & Vargas (2019), concluyeron que es importante que la empresa gestione

su proyecto de marketing, porque con esta herramienta lograra posicionarse en el
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mercado, y mejorara sus procesos de la organizacion en estudio, por lo que
consideramos que nuestros resultados son casi coincidentes, a pesar de contar con solo
un 70% que viene a ser mas 0 menos las % partes de los encuestados que afirman que
si conocen y se viene aplicando un plan de marketing. Soto (2020), determind en sus
hallazgos que la empresa no tiene un buen proyecto de marketing relacional, y esto lo
establecieron un 63% de los encuestados. Con este autor nuestros resultados no son
coincidentes.

Nuestra experiencia en este restaurante, nos estd demostrando que efectivamente, la
empresa debe aplicar un plan de marketing al 100%, reconocer la importancia del
empleo de esta herramienta y que deben hacer uso todas las empresas.

- Teniendo en cuenta nuestro objetivo especifico 2, presentamos la tabla N° 15, en
donde la totalidad precisaron que recomendarian el restaurante “El Aguajal” por su
buen servicio al cliente, y segun latabla N° 19, el 100% de los encuestados consideran
que el servicio de delivery es una muy buena opcién de compra y asi van a obtener
cada vez mas ventas, asimismo mejorar aumentando la rentabilidad de la empresa.
Contrastando con Vilchez & Guerrero (2020) en donde se propusieron como
proposito en su investigacion, plantear estrategias de marketing con el fin de mejorar
el rendimiento de la empresa estudiada, donde en sus resultados concluyeron que
aplicando estas estrategias, como: producto, precio, distribucion y promocién, valor
la calidad del servicio, entre otras estrategias, todo esto produciria un impacto positivo
en el rendimiento, por lo que consideramos que nuestros resultados son coincidentes
con estos investigadores.

Nuestros resultados también coinciden con Malagon y Tique (2018) porque sus
resultados se concentraron en la calidad del servicio, presentando un procedimiento de
marketing el cual aumentara los ingresos y por consiguiente el rendimiento de la

organizacion.

Podemos estimar que la rentabilidad del restaurante es de regular a buena, tal como lo
demuestran nuestros resultados de la tabla N° 16, en donde el 80% manifesto que el
resultado del rendimiento de la empresa ha originado utilidades y la tabla N° 22 en
donde un 70% sefialé que los beneficios son dptimos y finalizan con las metas

propuestas, a pesar que en la tabla N° 24 los encuestados manifestaron en un 80%
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que el covid-19 afectd el rendimiento del restaurante por el aforo de personas al que
se habia reducido y el cierre temporal del restaurante por la cuarentena. De esta manera
observamos que mientras tenga el restaurante satisfecho a los clientes cumpliendo los
protocolos establecidos por el gobierno y mejorando el servicio de atencidn, los
clientes siempre van a recomendar el restaurante y asi se podra generar mas ventas

alcanzando una mejor rentabilidad cada dia.

- Respecto a nuestro objetivo especifico 3, segun la tabla N° 08, el 100% de los
encuestados sefialan la existencia de factores que tienen incidencia en los ingresos
del restaurante, en la tabla 23, el 90% precisan que las estrategias deben ser 6ptimas
para mejorar el rendimiento de la organizacion, nuestros resultados al contrastarlos
con los resultados de Jimenez & Segura (2017) se apareja con los nuestros, puesto
que éstos proponen suministrar estrategias y condiciones, con el fin de aplicar un
buen plan de marketing y asi llevar a la prosperidad y al aumento del rendimiento
de la empresa. Permaneciendo justificado que, actualmente el importe no es lo que el
publico objetivo toma en cuenta cuando se refiere a comida, estan preparados a pagar
un importe moderado, cada vez que lo que se les ofrece posee un aceptable y
exquisito sabor, bienhechora exposicién y sea extenuado en un entorno agradable

como es el caso que ofrece “El Aguajal”.
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5. Conclusiones

5.1

5.2.

5.3.

5.4.

De acuerdo al objetivo general de nuestra investigacion, concluimos que reconocen
la relevancia de aplicar un plan de marketing en esta empresa, aparte de que
reforzaria su posicion en el mercado, mejorando de esta forma su rentabilidad, tal
como lo sustentan nuestros resultados de las tablas 01, 09 y 25, por lo que se deben
tomar acciones planificadas y analizadas, en cuanto a la toma de decisiones
adecuadas y oportunas. Por lo que aceptamos nuestra hipotesis de investigacion de
nuestro estudio.

Concluimos respecto a nuestro objetivo especifico 1, que la empresa si viene
aplicando un plan de marketing, pero que no se esté aplicando a un 100%, tal como
lo comprobamos en la tabla 1, que conocen y lo aplican en un 70%. Por lo que se

debe reconocer la importancia del empleo de esta herramienta.

Respecto a nuestro objetivo especifico 2, concluimos que no se llegd a determinar
la rentabilidad actual del restaurante al no contar con los estados financieros de la
empresa, pero si logramos estimar que la rentabilidad del restaurante, fue de
regular a buena, tal como lo demuestran nuestros resultados de la tabla N° 16, en
donde el 80% manifestd que el resultado del rendimiento de la empresa ha
originado utilidades, a pesar que en la tabla N° 24 manifestaron en un 80% que

el covid-19 afecto la rentabilidad del restaurante.

Concluimos de acuerdo a nuestro objetivo especifico 3, que es necesario
planificar, previo analisis, estrategias de marketing que permita el mejoramiento
de la rentabilidad del restaurante. Por ejemplo entre algunas estrategias podria ser
que durante el covid-19, tiempo de pandemia, es indudable el tiempo de que
disponen las personas para utilizar las redes sociales e interactuar con plataformas
digitales, con el fin de marketear al restaurante, por lo cual es primordial la
creacion de contenidos de publicidad que enriquezcan y sea cercano con el usuario

objetivo.
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6. Recomendaciones

6.1. Recomendar al gerente del restaurante, ejecutar un plan de marketing con el fin
de atraer mas clientes, mejorar los ingresos a través de las ventas y obtener mejores
beneficios, por una buena calidad de servicio brindada a los clientes.

6.2. Recomendar y dar a conocer a todos los trabajadores del restaurante, lo relevante
que es elaborar y aplicar un plan de marketing, para obtener rentabilidades y por
consiguiente posicionar la marca en la mente de los clientes, y de esta manera sus

utilidades sean constantes.

6.3. Se recomienda capacitar y motivar frecuentemente a los todos los trabajadores del
restaurante, ya que éstos cuentan con informacion y experiencia en el negocio, y

puedan lograr ser mas competentes.
6.4. Se recomienda a la gerencia incrementar la promocion de los servicios que oferta

el restaurante, manteniendo actualizada la informacion, empleando medios

digitales, como el internet y otros.
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Anexo 01:

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

APLICACION DE UN PLAN DE MARKETING EN EPOCA DE COVID-19 Y RENTABILIDAD DEL

RESTAURANTE “EL AGUAJAL” TRUJILLO — 2021.

VARIAB DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADO ITEMS ESCA
LES CONCEPTUAL OPERACIONAL RES LA DE
MEDI
CION
Plan de | Juarez (2018) nos define que | Herramienta bésica de | Estudio de mercado | Demanda, 1,2,34,5 Ordin
marketin | el  marketing, ha ido | gestion orientada al logro oferta. al
g convirtiéndose para todas las | de los objetivos propuestos
organizaciones en una escena | por la entidad, dentro de un — ——
es'?ratégica para plantear y a Enercado altamente A_\nalls_l,s de la Anallsm 6,7.89,10
la vez analizar tanto las | competitivo. En esta parte | STtUacion interno,
acciones, como las | vamos a tomar como analisis
decisiones que influyen de | dimensiones: Analisis _ externo.
una manera en el desarrollo | FODA, objetivos, | EStrategias de | Producto, 1112131
de la empresa y en los | segmentacion del mercado, | Marketing precio, plaza, | 4,15,16,17
cambios del mercado. estrategia  digital vy promociones
resultados. ,;personas,
procesos.
Rentabili | Daza (2016), define la | Esla utilidad o ganancia de | Rendimiento, Costo de | 18,19,20 Ordin
dad rentabilidad de una | la empresa después de | productividad. ventas, al
organizacion como la | deducir de los ingresos, los gastos
relacion entre ingresos y | gastos necesarios para administrativ
costos generados por el uso | producirla. En esta vamos a 0s, gastos de
de activos de la empresa en | tomar como dimension a la ventas,
actividades productivas | utilidad neta. gastos
alcanzando metas financieros.
econdmicas a corto plazo, Utilidad, beneficio. Renta | 21,22,23,2
generando un  beneficio bilidad 4,25
econémico para su buen econdmica y

desarrollo.

financiera.




Anexo 02:

Matriz de Consistencia
APLICACION DE UN PLAN DE MARKETING EN EPOCA DE COVID-19 Y RENTABILIDAD DEL

RESTAURANTE “EL AGUAJAL” TRUJILLO —2021.

Problema Variables Objetivos Hipotesis Metodologia
Plan  de | oBJETIVO GENERAL: La Aplicacion | 1170 Y D'§ENO DE
marketing Analizar que con la aplicacion | de un buen INVESTIGACION
de un Plan de Marketing en | Plan de Tipo descriptivo y disefio no
¢De qué manera época de Covid 19, mejora la | Marketing en experimental, ~ de  corte
la aplicacion de rentabilidad del restaurante “El | época de transversal o Transeccional.
un Plan de Aguajal” Trujillo 2021. Covid 19, )
Marketing ~ en OBJETIVOS ESPECIFICOS: | mejora POBLACION
época de Covid 1-Determinar si se esta | positivamente | MUESTRAL:
19, mejora la aplicando un plan de marketing | la rentabilidad | =&~ PoPlacion estuvo
rentabilidad del en época de covid 19 en el | del restaurante compuesta por 10
restaurante  “El restaurante  “El  Aguajal” | “El Aguajal”, colaboradores de la empresa
Aguajal”, rentabilig | Truiillo 2021. Trujillo 2021, | estudiada
Trujillo 2021? | ad 2.Estimar la rentabilidad actual ,
del restaurante “El Aguajal ” TECNICA E
INSTRUMENTO:

Trujillo 2021.

3.-Sugerir estrategias de
marketing  que  permitan
mejorar la rentabilidad del

restaurante “El Aguajal”, afo

2021.

Se emple6 la encuesta como
técnica y el cuestionario, como

instrumento.




Anexo 03:
CUESTIONARIO

La aplicacion del presente cuestionario es con fines exclusivamente académicos para
sustentacion de tesis para obtener el titulo profesional, cuyo titulo de la investigacion es:
Aplicacion de un plan de marketing en época de covid-19 y rentabilidad del restaurante
“El Aguajal” Trujillo — 2021.

En tal sentido estaremos muy agradecidos por su contribucion en responder de forma

objetiva el presente cuestionario.
APELLIDOS Y NOMBRES:
CARGO:
PROFESION U OCUPACION:
A. PLAN DE MARKETING

1. ¢Conoce usted sobre el uso y aplicacion del marketing?
SI( ) NO( )

2. ¢Considera que la calidad de servicio del restaurante es?
a) Buena
b) Regular
c) Mala
3. ¢Considera que la calidad de atencion al cliente debe mejorarse?
St () NO ()

4. ¢Cree usted que los precios por los platos estan ubicados de acuerdo al mercado de

la zona?
SI( ) NO( )

5. ¢El restaurante cuenta con un buzon de sugerencias?



Si( ) NO( )
6. ¢Los precios de sus platos son accesibles para los clientes?
St () NO()
7. ¢El personal del restaurante en el desempefio de sus funciones se considera?

a) Bueno
b) Regular
¢) Malo

8. ¢Queé factores influyen positivamente en los ingresos del restaurante?
Calidad del servicio () precios () promociones ( )

9. ¢Considera que la aplicacion de un plan de marketing, permite posicionar a la
empresa en el mercado?
SI () NO ( )

10. ¢ Considera que los tipos de clientes que concurren al restaurante son?
a) Clientes locales
b) Clientes nacionales

c) Clientes internacionales

11. ¢ Consideras que en el local se cumple con un estricto protocolo de seguridad por el
Covid 19?
SI () NO ( )

12. ¢ Cree usted que el servicio brindado por el restaurante satisface las necesidades de

los clientes?
SI () NO ()

13. ¢ Qué estrategias de promocion utiliza el restaurante?
a)  Descuentos
b) Paga?2lleva3
c) Otras
14. ¢ Por cual medio brindan las promociones el restaurante?
a)  Volantes
b)  Redes sociales
c)  Enel mismo local
d)  Otros



15

16

17.

18.

19

20

21

22

23

. (Recomendaria el restaurante “El Aguajal” por su servicio?
a) si
b) no
c) Tal vez
. ¢El resultado del rendimiento de la empresa al 20 05 2021 ha sido

a)  Utilidades b) Pérdidas
¢ Considera que el rubro de actividades del restaurante es?
a) Muy rentables
b) Rentables
c) Poco rentables
¢Alguna vez la empresa realizo algun tipo de analisis para determinar el nivel de
rentabilidad que obtienen?

a) si
b) no

. ¢ Considera que el servicio de delivery es una buena opcién de compra para obtener

mas ventas?

a) si
b) no
. ¢La empresa compara mensualmente sus resultados econémicos y toma acciones
correctivas para controlar desviaciones?
SI () NO ( )
. ¢Sabe cuanto gasta y el costo total de tener este negocio?
SI () NO ( )
. ¢ Considera que los margenes de utilidad son 6ptimos o cumplen con los objetivos
propuestos?
SI () NO ( )
. ¢Considera usted, que las estrategias usadas son Optimas para mejorar su

rentabilidad?

SI () NO ( )



24. ;Cree usted que el Covid-19 afecto la rentabilidad de restaurante “El Aguajal”?
SI () NO( )

25. ¢Considera importante que su empresa cuente con un plan un plan de marketing

que permita mejorar su rentabilidad?

Si () No ( )



Anexo 04: Evaluacion de Juicio de expertos
UNIVERSIDAD SAN PEDRO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS

VALIDEZ DE INSTRUMENTOS POR JUICIO DE EXPERTOS

I.- Informacion General:

Nombres y apellidos del validador: Mg. Edwind Alvarez Chapilliquen
Fecha: 20/11/2023 Especialidad: Contador Publico

Nombre del instrumento evaluado: Cuestionario
Autor del instrumento: Rubio Leyva, Stefany Edith

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, requerimos su opinion
sobre el instrumento de la investigacion titulada:
APLICACION DE UN PLAN DE MARKETING EN EPOCA DE COVID-19 Y

RENTABILIDAD DEL RESTAURANTE “EL AGUAJAL” TRUJILLO - 2021.

El cual debe calificar con una valoracion correspondiente a su opinidn respecto a cada
criterio formulado.

I1.- Aspectos a evaluar: (Calificacion cuantitativa).

Indicadores de Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
evaluacion del Bueno
instrumento Criterios cualitativos - 1-9) (10-13) | (14-16) | (17-18) | (19-20)
cuantitativos
Claridad ¢ Esta formulado con lenguaje 14
apropiado?
Objetividad ¢ Esta expresado con conductas 17
observadas?
Actualidad ¢Adecuado al avance de la ciencia 'y 16
calidad?
Organizacion ¢Existe una organizacion logica del 18
instrumento?
Suficiencia ¢Valora los aspectos en cantidad y 18
calidad?
Intencionalidad | ¢Adecuado para cumplir con los 16
objetivos?
Consistencia ¢Basado en el aspecto tedrico 18
cientifico del tema de estudios?
Coherencia ¢Entre las hipo6tesis, dimensiones e 18
indicadores?
Propésito ¢ Las estrategias responden al 18
propésito del estudio?
Conveniencia ¢Genera nuevas pautas para la 18
investigacion y construccion de
teorias?
Sumatoria parcial 46 53 72
Sumatoria Total 171
Valoracién cuantitativa (Sumatoria Total x0.005) 0,86




Aporte y/o sugerencias para mejorar el instrumento

I11.- Calificacion global: Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo

respectivo y escriba sobre el espacio el resultado.

Intervalos Resultados

0,00 -0,49 Validez nula

0,50 - 0,59 Validez muy baja
0,60 - 0,69 Validez baja
0,70-0,79 Validez aceptable
0,80-0,89 Validez buena
0,90-1,00 Validez muy buena

Coeficiente de Validez

175 = 0.87

Nota: el instrumento podra ser considerado a partir de una calificacién aceptable.

EDWIND ENRIQUE ALVAREZ CHAPILLIQUEN
Mg. En Contabilidad con mencién en Tributacion.

DNI 32875441



UNIVERSIDAD SAN PEDRO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
VALIDEZ DE INSTRUMENTOS POR JUICIO DE EXPERTOS

I.- Informacion General:

Nombres y apellidos del validador: Mg. Luis Vigo Bardales

Fecha: 20/11/2023 Especialidad: Docente universitario
Nombre del instrumento evaluado: Cuestionario

Autor del instrumento: Rubio Leyva, Stefany Edith

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, requerimos su opinion

sobre el instrumento de la investigacion titulada:
APLICACION DE UN PLAN DE MARKETING EN EPOCA DE COVID-19 Y

RENTABILIDAD DEL RESTAURANTE “EL AGUAJAL” TRUJILLO - 2021.

El cual debe calificar con una valoracion correspondiente a su opinidn respecto a cada
criterio formulado.

I1.- Aspectos a evaluar: (Calificacion cuantitativa).

Indicadores de Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
evaluacion del Bueno
instrumento Criterios cualitativos - (1-9) (10-13) | (14-16) | (17-18) | (19-20)
cuantitativos
Claridad ¢Esté formulado con lenguaje 18
apropiado?
Objetividad ¢ Esta expresado con conductas 17
observadas?
Actualidad ¢Adecuado al avance de la ciencia y 16
calidad?
Organizacion ¢Existe una organizacion ldgica del 18
instrumento?
Suficiencia ¢Valora los aspectos en cantidad y 18
calidad?
Intencionalidad | ¢Adecuado para cumplir con los 16
objetivos?
Consistencia ¢Basado en el aspecto tedrico 19
cientifico del tema de estudios?
Coherencia ¢Entre las hipotesis, dimensiones e 19
indicadores?
Propdsito ¢ Las estrategias responden al 19
proposito del estudio?
Conveniencia ¢Genera nuevas pautas para la 19
investigacion y construccion de
teorias?
Sumatoria parcial 32 71 76
Sumatoria Total 179
Valoracidn cuantitativa (Sumatoria Total x0.005) 0,89




Aporte y/o sugerencias para mejorar el instrumento

I11.- Calificacion global: Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo

respectivo y escriba sobre el espacio el resultado.

Intervalos Resultados

0,00 -0,49 Validez nula

0,50 - 0,59 Validez muy baja
0,60 - 0,69 Validez baja
0,70-0,79 Validez aceptable
0,80-0,89 Validez buena
0,90-1,00 Validez muy buena

Coeficiente de Validez

179 = 0.89

Nota: el instrumento podra ser considerado a partir de una calificacién aceptable.
g7
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Mg. Luis Vigo Bardales
Mg. En Contabilidad




UNIVERSIDAD SAN PEDRO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS Y ADMINISTRATIVAS
VALIDEZ DE INSTRUMENTOS POR JUICIO DE EXPERTOS

I.- Informacion General:

Nombres y apellidos del validador: MBA Carlos Alberto Acosta Zarate

Fecha: 20/11/2023
Nombre del instrumento evaluado: Cuestionario
Autor del instrumento: Rubio Leyva, Stefany Edith

Especialidad: Economista

Teniendo como base los criterios que a continuacion se presenta, requerimos su opinion
sobre el instrumento de la investigacion titulada:
APLICACION DE UN PLAN DE MARKETING EN EPOCA DE COVID-19 Y

RENTABILIDAD DEL RESTAURANTE “EL AGUAJAL” TRUJILLO - 2021.

El cual debe calificar con una valoracion correspondiente a su opinidn respecto a cada
criterio formulado.

I1.- Aspectos a evaluar: (Calificacion cuantitativa).

Indicadores de Deficiente | Regular | Bueno Muy Excelente
evaluacion del Bueno
instrumento Criterios cualitativos - (1-9) (10-13) | (14-16) | (17-18) | (19-20)
cuantitativos
Claridad ¢ Esta formulado con lenguaje 18
apropiado?
Objetividad ¢ Esta expresado con conductas 17
observadas?
Actualidad ¢Adecuado al avance de la ciencia y 16
calidad?
Organizacion ¢Existe una organizacion logica del 18
instrumento?
Suficiencia ¢Valora los aspectos en cantidad y 18
calidad?
Intencionalidad | ¢Adecuado para cumplir con los 16
objetivos?
Consistencia ¢Basado en el aspecto tedrico 19
cientifico del tema de estudios?
Coherencia ¢Entre las hipotesis, dimensiones e 19
indicadores?
Propdsito ¢ Las estrategias responden al 19
proposito del estudio?
Conveniencia ¢Genera nuevas pautas para la 19
investigacion y construccion de
teorias?
Sumatoria parcial 32 71 76
Sumatoria Total 179
Valoracién cuantitativa (Sumatoria Total x0.005) 0,89




Aporte y/o sugerencias para mejorar el instrumento

I11.- Calificacion global: Ubicar el coeficiente de validez obtenido en el intervalo

respectivo y escriba sobre el espacio el resultado.

Intervalos Resultados

0,00 -0,49 Validez nula

0,50 - 0,59 Validez muy baja
0,60 - 0,69 Validez baja
0,70-0,79 Validez aceptable
0,80-0,89 Validez buena
0,90-1,00 Validez muy buena

Coeficiente de Validez

179 = 0.89

Nota: el instrumento podra ser considerado a partir de una calificacién aceptable.
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