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RESUMEN
Estrategias del marketing mix para incrementar la venta de helados

artesanales de emprendedores en la ciudad de Iquitos periodo, 2024

Selva Isabel, Boullosa Macedo
Anthony Hugo, Chauca Tello

La investigacion tuvo como el objetivo determinar como las estrategias de
marketing mix influyen en la venta de helados de los emprendedores en la
ciudad de Iquitos en el afio 2024. Utilizo metodologia descriptiva
exploratoria y disefio no experimental, tuvo un muestreo no probabilistico
para seleccionar a la poblacion que fue conformada por 80 consumidores.
Los resultados mostraron que, 86,3% implementaron el desarrollo y
posicionamiento del producto, 98,8% de los emprendedores aplicaron una
gestion de precios clara y prioritaria, las estrategias de promocion y
distribucion tuvieron un impacto positivo y significativamente fuerte en el
incremento de ventas, 48,8% de los emprendedores que las usan, 22,5%
que las aplican casi siempre. Las conclusiones evidenciaron que, en 2024,
en Iquitos, se comprobo que las estrategias de producto, precio, promocion
y distribucion influyeron significativamente en las ventas de helados
artesanales. La estrategia de producto, aplicada constantemente por
emprendedores, mostré una fuerte correlacion positiva (p=0,720) con el
aumento de ventas, destacando la importancia de mejorar calidad, variedad
y presentacion. La estrategia de precios, usadas, tuvo un impacto
moderado pero significativo (p=0,585), demostrando que una correcta
fijacion influye en la decision de compra y volumen de ventas. Aunque la
promocién y distribucién fueron poco aplicadas las que, mostraron la
correlaciéon mas fuerte (p=0,778), evidenciando un alto potencial para
potenciar el crecimiento del sector si se fortalecen. En conjunto, estos
hallazgos validaron que optimizar estas estrategias es clave para el éxito

comercial de los emprendedores en helados artesanales.

Palabras clave: marketing mix, helados artesanales, mercado



ABSTRACT

Marketing mix strategies to increase sales of artisanal ice cream from

entrepreneurs in the city of lquitos, period 2024

Selva Isabel, Boullosa Macedo

Anthony Hugo, Chauca Tello

The research aimed to determine how marketing mix strategies influence
ice cream sales by entrepreneurs in the city of lquitos in 2024. It used
exploratory descriptive methodology and a non-experimental design, with
a non-probabilistic sampling to select the population, which was made up
of 80 consumers. The results showed that 86.3% implemented product
development and positioning, 98.8% of entrepreneurs applied clear and
prioritized price management, promotion and distribution strategies had a
positive and significantly strong impact on sales growth, 48.8% of
entrepreneurs used them, and 22.5% applied them almost always. The
conclusions showed that, in 2024, in Iquitos, it was proven that product,
price, promotion, and distribution strategies significantly influenced
artisanal ice cream sales. Product strategy, consistently applied by
entrepreneurs, showed a strong positive correlation (p=0.720) with
increased sales, highlighting the importance of improving quality, variety,
and presentation. Pricing strategies, when applied, had a moderate but
significant impact (p=0.585), demonstrating that proper pricing influences
purchasing decisions and sales volume. Although promotion and
distribution were rarely applied, they showed the strongest correlation
(p=0.778), demonstrating a high potential to boost sector growth if
strengthened. Overall, these findings validated that optimizing these
strategies is key to the commercial success of artisanal ice cream

entrepreneurs.

Keywords: mix marketing, artisanal ice cream



INTRODUCCION

En la actualidad, la competencia que existe entre la oferta dedicada a la
produccion de helados artesanales en la ciudad de lquitos se torna
dispareja, no solo en el aspecto de calidad y presentacion de los
productos, sino también en lo que respecta a precios, promociones y
distribucion que se emplea, con la finalidad de captar mas consumidores
y ofrecer mejor experiencia de compra. Por esto, el objetivo del presente
trabajo es, a partir de la informacion documental y de campo entendida
desde una metodologia basica descriptiva, determinar como las
estrategias de marketing mix influyeron en la venta de helados de los
emprendedores en la ciudad de lquitos en el periodo estudiado. Se
plante6 asi una metodologia que permiti6 determinar las variables
relevantes, analizando el mercado experimental y definiendo tanto los
consumidores potenciales o posibles clientes, como las estrategias
comerciales necesarias para cumplir los objetivos de ventas previstos a
través de las politicas de producto, distribucion, comunicacion y precio. Es
en este marco tedrico en el que se presentaron los resultados de la
investigacion llevada a cabo en la muestra estudiada, en los que se
analizaron las variables de estudio segun las opiniones, percepciones y
comportamientos de los encuestados. Se valoraron asi las posibles
causas del problema planteado y se ofrecieron las estrategias de
marketing mix mas adecuadas para incrementar las ventas del helado
artesanal en la cuidad de lquitos. Las conclusiones, por su parte,
recogieron los puntos mas destacados del presente trabajo, llamando la
atencion sobre la efectividad de las estrategias llevadas a cabo a otros
entes productivos, sobre la gestibn empresarial y marketing en general, y
otros aspectos que influiran en la toma de decisiones para incrementar las

mejoras a las ventas de helados artesanales.



CAPITULO | MARCO TEORICO

1.1. Antecedentes del estudio.

El 2024, el estudio de tipo aplicada nivel descriptivo transversal y
disefio no experimental, con muestra de 271; consumidores de ambos
sexos, considerd dentro de la muestra probabilistica un grupo etario de
entre 18 a 55 afos, considerando un nivel socioeconémico medio y alto.
Determin6 como el posicionamiento del producto afecta el consumo de los
ciudadanos, utilizo como instrumento de recoleccion de datos cuestionario
con preguntas estructuradas en relacion a las variables y dimensiones.
Concluyendo que, la marca se encuentra posicionada en la ciudad,
teniendo una aceptacion notable en los consumidores, debido a la calidad
del producto y sabores, por otro lado, los consumidores consideraron que

el precio es adecuado y competitivo (Castrejon & Alfredo, 2024).

El 2024, el estudio de tipo descriptiva con enfoque mixto y disefio no
experimental, con una muestra de 80 clientes y 10 artesanos, utilizo
cuestionario y entrevista, con preguntas estructuradas en relacion a los
indices utilizados. Determind si marketing estratégico incidié las ventas.
Concluyendo que, las estrategias de marketing utilizadas por la asociacion
de artesanos de réplicas precolombinas y la ceramica La Pila han mostrado
un efecto muy favorable en el volumen de ventas de la institucion. Al definir
adecuadamente el marketing o mercado objetivo, al hacer uso de un canal
digital y al comercializar productos autdctonos, fue posible aumentar la
visibilidad de los productos y establecer mas relaciones con los clientes,
ademas de atraer nuevos consumidores. La adopcion de estas estrategias,
junto con las partes y la cultura de la comunidad, mejora la economia de la
asociacion, permitiéndole competir en el mercado local y en mercados

internacionales en el futuro (Valle Castro, 2024).



El 2024, el estudio de tipo descriptivo, correlacional y disefio no
experimental, con una muestra de 326 clientes, utilizo encuesta con 21
preguntas entre ambas variables, utilizando escala de Likert. Determiné si
el posicionamiento se relaciona con la marca, los resultados fueron
tabulados y analizados mediante el programa SPSS, realizando prueba de
Kolmogorov Smirnov, las hipétesis fueron verificadas mediante prueba no
paramétrica. Concluyendo que, una posicion de estrategia claramente
definida afecta significativa y psicolégicamente al consumidor, asi como a
sus decisiones de compra. Las marcas que se supieron distinguir mediante
la calidad de sus productos, el reconocimiento a nivel local y la
comunicacion lograron una mayor fidelidad por parte de los clientes,
traduciéndose esto en un incremento de las ventas. El estudio también
demostrd que el posicionamiento de marca no solo afecta a la preferencia
de los consumidores, pero también participa activamente en la marca,
creando mayor competitividad a la industria heladera en la region. Por
altimo, marca incorrectamente posicionada abarca unos o relativamente
muchos pocos que mejoran y cubren necesidades aumentando las ventas
a corto plazo con un no tan éxito en largo plazo a este sector (Romero
Peralvo & Yanez Parra, 2024).

El 2024, el estudio de tipo descriptivo, correlacional y disefio no
experimental, con una muestra de 90 clientes y a los propietarios de los
establecimientos, utilizo técnicas vinculadas a un andlisis fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, basadas en las cinco fuerzas de
Porter, utilizo dos cuestionarios. Determind que centrarse en la
diferenciacion del producto, el servicio al cliente y el marketing digital son
areas importantes que pueden mejorar la competitividad en el mercado
local. Concluyendo que la estrategia de ventas fue efectiva para fortalecer
las relaciones con los clientes y el valor de marca de la heladeria de
eleccion en el area, subrayando la necesidad de ajustarse a las condiciones
del mercado y las tendencias de los consumidores prevalecientes (Nufiez
Torres, 2024).



1.2. Bases teodricas.

1.2.1. Importancia del marketing en el sector heladero

La actividad heladera en el Peru es una de las mas destacadas del
ambito empresarial. Dentro del sector de transformacion primaria, es el
subsector de mayor participacion en la actividad manufacturera, con un
valor generado estimado en S/. 4,287 millones y con una participacion del
8.2% en la produccién manufacturera, siendo el segundo sector de mayor
participacion. A lo largo del tiempo, la heladeria ha evolucionado
considerablemente. En cuanto a la técnica, artesanalmente, la forma de
preparacion del producto ha sido en base a una camara frigorifica mediante

la utilizacion de sal como compuesto refrigerante (Rios Rojas, G. A., 2022).

A partir de la promulgacion de la ley de Promocién de la Inversion
en la Amazonia, la ciudad de Iquitos, en la Region de Loreto, ha
experimentado un desarrollo sostenido, lo que es aprovechado por muchos
empresarios, quienes notaron la falta de marcas reconocidas de helados
envasados en las vitrinas de los minimarkets y amasanderias de la ciudad
de Iquitos. Observaron la posibilidad de generar una marca propia que
satisfaga las necesidades de sus clientes. En base a la promulgacion de la
rebaja del impuesto General a las Ventas al helado, en el mes de
septiembre de 2015, se realiz6 un estudio de mercado sobre un mix
congelado ofertado en gramos a precios entre S/. 1.00y S/. 2.50 por sabor,
de empresas consideradas grandes y con arraigo en el mercado.
Asimismo, aprovechando la oportunidad en el mercado del distrito de
Iquitos, se ha decidido ofertar un mix sencillo con tamafios y sabores
variados. Se tomdé una muestra comercial de sabores mayormente

consumidos por los iquitefios (Castro Soplopuco, L. J., 2021).

Ademas, el sector de alimentos y bebidas resulta ser el mas grande

en actividades industriales, y con el comercio de supermercados, el cual



permite un margen de precio al momento de vender sus productos. La gran
competencia provocada por la cantidad de marcas con las que cuenta ese
tipo de productos es por eso que el marketing va a jugar un papel
importante en estos tipos de emprendimientos. Los inicios de su actividad
tuvieron una superacion progresiva en 1987 con un monto significativo.
Para el afio 2021, ya habian superado una cifra considerable (Diaz-
Hincapié, F. I. et al., 2021).

En Iquitos, alrededor del 45% de las tiendas de conveniencia y
licorerias son formales, y dentro del sector de restaurantes y bares. Como
conclusién, se tiene que el marketing es totalmente necesario en un
emprendimiento, pues este le permitira interactuar con un consumidor o un
cliente. Todos los emprendimientos de Iquitos han nacido como productos
no disefiados comercialmente y, en muchos casos, sin responder
exactamente a una necesidad del cliente. En particular, los productos que
se venden en la actualidad se originaron como resultado de una necesidad
personal de las personas que manifiestan la inutilidad, consiguiendo ellos
mismos desarrollar el producto y venderlo como resultado del boca a boca
a sus clientes y consumidores. A través del tiempo, el comportamiento de
los clientes y consumidores ha ido cambiando y evolucionando por la
competencia con otras empresas o emprendimientos, asi como por su

percepcion del producto (Gutiérrez Huayta, E. I. & Lizano Ramos, J., 2021).

1.2.2. Estrategias del marketing mix

Las estrategias del marketing mix (4P's) para incrementar la venta

de helados artesanales de emprendedores se detallan asi:

a. Desarrollo del Producto. Se ha obtenido que para lograr aumentar las
ventas de helados artesanales se debe ser un emprendedor que
tenga la habilidad para desarrollar productos de alta calidad,

manteniendo originalidad en el producto. Asimismo, el producto debe



variar de acuerdo a fiestas de celebracion emblematica de la region
de forma estacional; por lo que tenemos como campafas
promocionales para los 6 primeros meses la venta del helado de
aguaje por el aniversario de la ciudad de Iquitos en junio (Giovana, R.
C., 2022)

Fijacion de Precios. - Los precios de los helados artesanales seran
fijados tomando como referencia los precios de la competencia, asi
como también dependera del lugar donde se ofrecera el producto.
Como se ha identificado el local de poco espacio para la atencion a
los clientes, el precio del producto sube en comparacién a otro local

con mayor espacio (Giovana, R. C., 2022).

Estrategias de Comunicacion. - Debido al pequefio tamafio del
emprendimiento de helados artesanales, el duefio ha decidido
inicialmente solo realizar publicidad por correos electronicos con
amigos que conocen del producto y los beneficios de consumirlos una
vez a la semana, asi como imprimir el almanaque promocional del
afio en el que se observara el producto y los 6 diferentes valores
nutricionales por cada fin de semana, considerando, asi como
publicidad. Asimismo, el duefio también incentivara a los clientes a
gue sus amigos consuman el producto en sus locales o pubs, pero
ademas de la publicidad impresa en el empaque del helado, se indica
que al retornar el envase vacio en excelentes condiciones podran
obtener una rebaja en el proximo helado artesanal que compren; se
busca ser un negocio amigable con el medio ambiente, debido a que
el envase plastico no se desecha en cantidades considerables, por lo
gue es el unico envase utilizado por el emprendedor, lo que ayudara
a que el cliente fidelice mejor con la marca y el producto (Giovana, R.
C., 2022).



1.2.3. Helados artesanales

Los helados se conocen desde la antigliedad. Existen algunos datos
mas antiguos sobre los primeros intentos de hacer un delicioso postre
congelado hasta convertirlo en un producto artesanal de consumo masivo.
Se cree que hace mas de cuatro mil afios, los faraones del antiguo Egipto
disfrutaban del sabor de un producto que se parecia mucho a los helados
de frutas, que actualmente son uno de los principales articulos en la carta
de las heladerias. Los egipcios colocaban fruta granulada sobre la nieve
de las montafas, que recogian en invierno y mantenian resguardada hasta
el verano. Hasta llegar a fama, sufrié varios cambios, pero especialmente
uno. La sociedad industrializé el modo de vida. La rapidez se convirtié en
una preocupacion, de modo que los usuarios de este tipo de producto
deben percibir que la rapidez no es incompatible con la calidad y el servicio.
El helado ha de ser un alimento de consumo diario y no exclusivamente de

determinadas poblaciones (Palermo, G. S. & Posadas, L. N., 2022).

El helado artesanal ofrece un producto natural, sin conservantes ni
colorantes, elaborado de forma artesanal con una materia prima de alta
calidad. El consumo del helado genera una serie de sensaciones en el ser
humano relacionadas con las emociones, la percepcién del tiempo y el
placer sin equivoco. En muchos casos, siempre que sea consumido de una
forma moderada, seria una forma sana de alimento. En Iquitos, es un
producto que es pobre en utilizacion de promocioén, distribucién, portafolio
del producto por parte del emprendedor, competencia ganando terreno y
semi saturando el mercado para el nuevo emprendedor (Caspito Barboza,
K. M., 2021).

1.2.4. Emprendimientos en la ciudad de Iquitos

El emprendimiento en la ciudad de Iquitos en los dltimos afios, a
pesar de las adversidades en una economia que pasa por diferentes

situaciones que dificultan la produccion y la capacidad de consumo,



presenta indicadores alentadores si se mensura desde el punto de vista de
la creacion de nuevas unidades productivas en procesos formales. La
provincia de Maynas es la de mayor cantidad de microempresas. Durante
el afo 2019, incrementd su cantidad no solo en el departamento, sino
también a nivel de la provincia de Maynas. Esto no solo se ha mantenido,
sino que ha aumentado la creacion de nuevas microempresas en
aproximadamente un 83% si se le compara a los primeros doce meses del

afo pasado (Rivera Acosta, R. S., 2021).

Reconocida a nivel mundial como una ciudad productora de
helados, con sabores que cautivan a ciudadanos y visitantes. lquitos es
reconocida por su paladar dulce y exquisito que se traslada al universo de
los helados, que se producen en la ciudad y su provincia, Maynas.
Columbus es el nombre del Unico producto reconocido por la ciudad de
Iquitos, capital de la provincia de Maynas del departamento de Loreto.
Columbus naci6 dentro de la empresa Fundicion Americana EIRL,
microempresa creada en el afio 2006 con la finalidad, en un principio, de
dedicarse a la fabricacion de llantas industriales, principalmente para una
empresa. Luego, con la reconocida necesidad y ganas de buscar qué
ofrecer al mercado, abre la tercera linea de negocio bajo el nombre de
Helados Columbus. Buscando mejorar dia a dia la aceptacion y
posicionamiento en el muy demandante y cambiante mercado de los
helados, Columbus ha sido protagonista de eventos de gran trascendencia

en la propia ciudad de lquitos (Zafiga Carpio, R. D., 2023).

Caracteristicas del emprendimiento en Iquitos

La ciudad de lquitos, ubicada en la region amazénica del Peru, es
un importantisimo polo turistico nacional e internacional, sobre todo en el
ambito del turismo de aventura, ecoturistico e incluso mistico. En este
importante centro urbano se encuentran en funcionamiento dos estaciones
fluviales hacia distintos destinos riberefios e internacionales, ademas de

una carretera nacional. Debido a esto, su economia aparte del turismo se

10



basa en la agricultura y pesca, en menor medida, al comercio, el transporte
y las obras, ello conlleva una demanda relacionada a cubrir estas primeras
necesidades, no solo para la carne, la leche, el pescado y las manufacturas
producto del cultivo y pesca, sino para los distintos productos necesarios
para elaborarlos y venderlos. Ademas de alimentacion, Iquitos conlleva con
una variada arquitectura y un disefio clasico, casi colonial, por lo que esta
es una de las estaciones de destino del proyecto de nuestra ciudad capital:
Planes de reestructuracion urbana en Iquitos y Reconstruccion de la plaza
28 de Julio de lquitos, Provincia de Maynas, Departamento de Loreto del
gobierno peruano (Alvarado, B. E. G. G., 2021).

Iquitos reporta una demanda basica en los rubros antes
mencionados, ya sea de forma artesanal o revendida, autoctona o traida
desde curiosamente el distrito civil lindante por la margen derecha del rio
Itaya y de cuya provincia es capital: San Juan Bautista; por citar la historia
industrial de los helados, uno de los primeros heladeros en establecer su
taller en la ciudad Amazédnica de Iquitos fue el Sr. Cesidio Ovilio Pires, en
agosto de 1910 y que hasta la fecha se sigue elaborando los famoso
helados artesanales “Shambo” (Garaycochea Garate, G. G. & Pizango
Alvarado, A. C., 2021).

Importancia del sector heladero en Iquitos

El sector heladero en la ciudad de Iquitos representé 1.3 millones
en 2018. La historia empresarial de los emprendedores dedicados a
fabricar este tipo de producto comenzé con la intencion de dar a conocer
un postre popular al cual le hicieron pequefias alteraciones en sus
ingredientes. En esta investigacion se utilizara la receta en la cual
elaboraron ese producto. Los helados artesanales en materia de culinaria
son aquellos que se definen como las preparaciones que se hacen con
hielo (Ja Ram, J. H. & Diaz Martinez, M., 2023).
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Ademas de estas, estan las cremas heladas. La novedad de los
helados consiste en que la leche, la nata de leche y todos los productos
lacteos se prestan maravillosamente a su preparacion. Estan, por
consiguiente, destinados a desempefiar un papel bastante importante en
la pasteleria helada. Esas cremas frias, con frutas frescas y confitadas,
toda clase de confituras, chocolate, café, cacao, vinos, licores, jaleas, etc.
tienen un sabor agradable y refrescante, constituyendo, ademas, un
refrigerio sumamente alimenticio. Actualmente, en la ciudad de Iquitos,
varios emprendedores, entre los que destacan dos con mayor tiempo de
presencia, tienen un local en donde expenden sus productos. En la
actualidad, obtienen buen margen de ganancias, existiendo proyectos
respecto a dos empresas de helados nacionales que pretenden ingresar a
la ciudad de Iquitos en un mediano plazo, generando preocupacion de los
mismos al respecto (Suarez Horna, V. P., 2022).
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1.3.

Definicién de términos basicos

Marketing mix: es el conjunto de elementos controlables o
manejables por la empresa para influir en la demanda de su
producto. Comprende el conjunto de estrategias de marketing que la
empresa decide implantar en el mercado con vistas a lograr
determinados objetivos de marketing. En 1960, se establecieron las
4 P del Marketing Mix: Producto, Precio, Plaza y Promocién. En
1984, estas 4 P se aumentaron eliminando la cuarta P, publicidad,
incluyéndola dentro de la promocion; reemplazandola por
Miscelaneas y por Prestigio. En 2011, se define un nuevo modelo de
Marketing Mix integrado por nueve herramientas: distribucion,
localizacion, tarifas actualmente utilizadas, presupuesto planificado,
publicidad y costos historicos (Maceda Davila, G. S., 2024).

Un proceso sistematizado y orientado a la eficiencia, diferenciador,
orientado al cliente que permita a la empresa agilizar la realizacion
de sus actividades estratégicas, permitiéndole centrar esfuerzos en
fortalezas y oportunidades para conquistar el mercado de la mejor
manera posible. En un principio, la estrategia de marketing fue
orientada a disminuir los riesgos del comienzo de una actividad
empresarial; se limitaba a fijar precios y promocionar utilizando
técnicas de venta tradicionales con el objetivo de convencer al
cliente para que compre el producto que ya tiene establecida la
empresa. A partir de los afios 50, con el cambio de la estrategia de
marketing, se logré conquistar al cliente utilizando técnicas con el
objetivo de identificar las distintas formas de comportamiento del
consumidor y lograr que el mismo adopte la estrategia de
comportamiento del consumidor. Se introdujeron dos grandes

innovaciones (Francia Alonso, C., 2024).
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Helados artesanales: son aquellos elaborados de manera
tradicional, utilizando ingredientes frescos y naturales y sin la
presencia de conservantes ni aditivos artificiales. Sirva el texto a
continuacion con delineamientos de pasos para llevar a... A
diferencia de los helados industriales, los artesanales suelen tener
una textura mas cremosa y un sabor mas intenso. La elaboraciéon de
estos helados destaca por su originalidad, autenticidad y calidad
debido al compromiso con la produccion local, lo que los vuelve un

refresco, saludable y de sabor Unico.

Emprendedores: describe a individuos que estan dispuestos a
asumir riesgos para formular un nuevo negocio, incluyendo la
planificacion, desarrollo y gestion de un nuevo proyecto o empresa,
se caracterizan generalmente por su capacidad para idear nuevos
productos, hacer planes y abordar problemas de manera innovadora
e ingeniosa, dispuestos a invertir tiempo y recursos, normalmente
estan impulsados por la necesidad de resolver un desafio o innovar
nuevos productos y servicios que seran beneficiosos para la
sociedad. El emprendimiento es la columna vertebral del crecimiento
y desarrollo econdémico, ya que conducira a la creacion de empleo,

mayor competencia y la diversificacion de una economia.

Mercado local: grupo de consumidores y negocios que residen
dentro de una determinada area, tal como una ciudad, un pueblo o
una comunidad, y que comercializan e intercambian productos y/o
servicios dentro de esa region. Este tipo de mercado esta afectado
por las costumbres locales, necesidades de los consumidores, y la
disponibilidad de productos o servicios en la regiéon. A diferencia
internacional o global, el mercado interno o local tiene el propdsito
de satisfacer las necesidades de una poblacion especifica, lo que le
otorga a las empresas la capacidad de hacerse cercanas a sus
clientes y poder atender con rapidez cualquier modificacion de

apreciacion o tendencia de consumo.
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CAPITULO Il PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

2.1. Descripcion del problema.

La creciente globalizacion, el desarrollo de las tecnologias de la
informacion y comunicacion, y los avances tecnolégicos en la produccién
han permitido a las organizaciones y emprendedores iniciar procesos de
internacionalizacion para incrementar su competitividad y, a la vez,
diversificar la venta de sus productos en el mercado nacional o
internacional. A fin de lograr este propoésito, las organizaciones y
emprendedores no solo deben identificar los nichos de mercado,
seleccionar y configurar las estrategias competitivas, sino identificar y
aplicar una serie de herramientas eficaces que les permita alcanzar a los
segmentos de mercado predefinidos. Es dentro de este marco que el
marketing se vuelve importante, ya que permite un amplio abanico de
herramientas para llegar al mercado. En el contexto del mercado de
helados, en los Ultimos afios en la ciudad de Iquitos, se ha podido apreciar
el crecimiento de la demanda tanto en la heladeria artesanal como en la
heladeria industrial o de gran escala, expansion gue ha venido ofreciendo
nuevos productos tales como gelatinas, postres congelados, refrigerios,
entre otros. Por lo que la competencia se hace cada vez mas fuerte,
obligando a buscar nuevas estrategias con el proposito de conquistar o
simplemente mantener la clientela, asegurando un proceso de crecimiento
sostenido. Por otro lado, en medio de este fenbmeno, se ha apreciado la
aparicion de pequefias heladerias empresariales que han conquistado, a
través del producto artesanal, los segmentos de mercado que prefieren
comprar un producto fresco, con ingredientes propios de la zonificacion y
sin aditivos como la levadura y/o otros componentes quimicos que

comunmente son utilizados por las empresas de gran escala.

Con la modernizacion y globalizacion, los emprendedores han

mirado al mercado con una actitud de resignacién, en lugar de esperar un
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rescate estatal. Las empresas que sobreviven y triunfan lo consiguen
haciendo que sus productos y servicios se conozcan y que la gente aprecie
su calidad. La venta de un helado envuelto en una galleta crujiente,
artesanal, exotica y con ingredientes autdctonos se convierte en una
auténtica experiencia de disfrute para muchos consumidores. El mercado
de helados en Iquitos estd orientado mayoritariamente a helados
industrializados, a diferencia de otros paises que conservan una gran
herencia artesanal. Esto se observa al mirar el gran nimero y surgimiento
de marcas que buscan innovar a través de sabores exoéticos provenientes
de la amplia variedad de frutas de la region y del pais, como pueden ser la

guayaba, cocona, maracuya, entre otros.

El siguiente estudio tiene el objetivo de identificar las estrategias del
marketing mix para incrementar la venta de helados artesanales en los
emprendedores de la ciudad de Iquitos. El helado artesanal es un producto
que, a lo largo del tiempo, ha venido ejerciendo un rol muy imperativo en
la cultura de nuestro pais y ello también tiene una influencia en la playa, ya
que se ha convertido en un producto emblema nacional con un nutrido
mercado con potencial de desarrollo. La oportunidad del negocio radica en
brindar un producto diferenciado y de calidad a precios accesibles. La idea
de este emprendimiento es abrir un establecimiento de helados
artesanales que estara basado en el marketing diferenciado, concepto que
nos ayudara a que nuestra empresa rompa la barrera de la indiferenciacion

Yy, por consiguiente, sea elegida por nuestros clientes mas rapidamente.

En este sector se suministrara al publico local helados artesanales,
naturales, ricos y nutritivos hechos a base de frutas y decorados con
toppings, galletas, riquisimas salsas variadas a base de frutas, cupcakes y
galletas partidas. Ademas, se venderan leches, refrescos y aguas de las
mejores marcas a precios comodos. El marketing mix, “mezcla de
marketing”, es el conjunto de herramientas que usa la empresa para lograr
sus distintos objetivos de marketing en mercadotecnia. Las variables

controlables son las “4 P”, que es la conjuncién de variables de la mezcla
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de marketing para un producto. Muchos mercaddlogos han hecho crecer
esto a las “7 P” 0 “8 P”, para incluir el marketing de servicios en ramos de
venta y consumo de bienes, empresas de mercado, gobierno y servicios
de intermediarios, asi como el marketing petroquimico y el marketing

politico.
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2.2. Formulacién del problema.

2.2.1. Problema general

¢,Como las estrategias de marketing mix influyen en la venta de

helados de los emprendedores en la ciudad de Iquitos en el afio 2024?

2.2.2. Problemas especificos

¢,Como las estrategias de producto influyen en las ventas de

helados artesanales en Iquitos durante el afio 20247

¢,Como las estrategias de precio afectan la decision de compra de

los consumidores de helados artesanales en Iquitos durante el afio 20247

¢,Como influyen las estrategias de promocién y distribucion en el
incremento de ventas de helados artesanales en Iquitos en 2024?

2.3. Objetivos.

2.3.1. Objetivo general

Determinar como las estrategias de marketing mix influyen en la
venta de helados de los emprendedores en la ciudad de Iquitos en el afo
2024.

2.3.2. Objetivos especificos
a. Determinar la influencia de las estrategias de producto en las ventas

de helados artesanales de los emprendedores en la ciudad de

Iquitos en el afio 2024.
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b. Determinar el impacto de las estrategias de precio en la decision de
compra y el volumen de ventas de helados artesanales en la ciudad

de Iquitos en el afio 2024.

C. Determinar como las estrategias de promocion y distribucion
impactan en el incremento de ventas de helados artesanales en la

ciudad de Iquitos en el afio 2024.

2.4. Justificacion e importancia de la investigacion

Justificacion tedrica:

El marketing mix, que consiste en las 4 P (producto, precio, lugar y
promocién), es crucial para el éxito comercial de cualquier negocio. Permite
un posicionamiento efectivo del producto dentro del mercado. En el caso
del helado artesanal en Iquitos, estas estrategias son fundamentales para
aumentar las ventas, porque con un adecuado conocimiento de las
caracteristicas del producto, como calidad y diferenciacién respecto al
helado industrial, se puede establecer un precio lo suficientemente bajo
como para atraer a los consumidores sin disminuir el valor percibido del
producto. Una distribucion adecuada (lugar) en areas estratégicamente
importantes de la ciudad (zonas periféricas) mejorara la cobertura, mientras
que promociones adecuadas, por ejemplo, reduccién de precios y anuncios
en redes sociales, pueden mejorar la visibilidad y captar una audiencia mas
amplia. Aplicar un marketing mix efectivo permitird a los emprendedores
gestionar mejor sus recursos limitados y aumentar sus posibilidades de

crecimiento en un mercado altamente competitivo.
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Justificacion practica:

Aplicando estrategias de mezcla de marketing para aumentar la
venta de helados artesanales en Iquitos se convierte en una herramienta
fundamental para los emprendedores locales, ya que permite captar la
atencién de los consumidores a través de la personalizacion del producto,
ofertas de sabores ‘frescos’ exclusivos y utilizacion de ingredientes de la
region. A través del analisis adecuado de precios, los emprendedores
pueden ofrecer productos a un precio atractivo para diferentes segmentos
de mercado sin perder la percepcion de calidad. La seleccion de puntos de
venta, mercados locales y zonas turisticas garantizard un acceso mas facil
al publico objetivo, mientras que las redes sociales y promociones de
eventos locales aumentaran el compromiso con los clientes. La ejecucion
de estas estrategias no solo aumentara la visibilidad del producto, sino que
también mejorara la lealtad del cliente y facilitara la expansion empresarial

en la ciudad.

Justificaciéon Metodolégico:

La ciudad de lquitos requiere un enfoque adaptativo del mix de
marketing para afinar las estrategias de venta de helados artesanales. El
alcance de dicha adaptacién radica en los métodos de investigacion
descriptiva, creativa y analitica que estan dirigidos a encontrar las
principales preocupaciones y deseos del mercado objetivo. Los datos
relevantes se recopilaran a través de un conjunto de enfoques cualitativos
y cuantitativos; en particular, se encuestara y entrevistara a los
consumidores sobre sus opiniones relacionadas con los sabores preferidos,
precios y los canales de distribucién mas efectivos. Ademas, se examinaran
algunas estrategias promocionales emprendidas por los microempresarios
y se analizara la efectividad de estas promociones. Esta metodologia
particular esta dirigida a la formulaciéon de las modificaciones concretas y
practicas del mix de marketing que son necesarias para acomodar las

caracteristicas distintivas de las condiciones locales y establecera una base
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sélida para los planes de marketing que busquen aumentar las ventas a lo

largo de un periodo prolongado.

2.5. Hipoétesis

2.5.1. Hipotesis general

Ho: Las estrategias de marketing mix no tienen un impacto
significativo en las ventas de helados artesanales de los emprendedores

en la ciudad de lquitos en el afio 2024.

H.: Las estrategias de marketing mix tienen un impacto significativo
en las ventas de helados artesanales de los emprendedores en la ciudad
de Iquitos en el afio 2024.

2.5.2. Hipotesis especificas

Ho: Las estrategias de producto no tienen un impacto significativo en

las ventas de helados artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

H.: Las estrategias de producto tienen un impacto significativo en las

ventas de helados artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

Ho: Las estrategias de precio no afectan la decisién de compra de

los consumidores de helados artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

H,: Las estrategias de precio afectan la decisién de compra de los

consumidores de helados artesanales en Iquitos durante el afio 2024.
Ho: Las estrategias de promocion y distribucion no tienen un impacto

significativo en el incremento de ventas de helados artesanales en Iquitos

durante el ano 2024.
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Hi: Las estrategias de promocion y distribucion tienen un impacto
significativo en el incremento de ventas de helados artesanales en Iquitos
durante el afio 2024.

2.6. Variable y operacional

2.6.1. Identificaciéon de las variables.

Donde:
V1 - Variable independiente . Estrategia de marketing mix
V2 - Variable dependiente : Venta de helados artesanales

2.6.2. Definicion conceptual

V1 - estrategias de marketing mix

Engloba las decisiones y estrategias que una empresa implementa
para comercializar y vender sus productos o servicios. Esta estrategia
involucra la administracion de aspectos como el producto, el precio, la
distribuciéon y la promocion, todo con la finalidad de satisfacer las

demandas de los clientes y alcanzar los objetivos empresariales.

V2 - venta de helados artesanales

Se refiere al proceso de comercializacion de helados elaborados de
manera manual o con métodos tradicionales, utilizando ingredientes
naturales y de alta calidad, sin la adicibn de conservantes artificiales ni
procesos industriales a gran escala. Estos helados son caracteristicos por
su sabor unico, textura cremosa y variedad de sabores innovadores, que
suelen ser personalizables segun las preferencias del cliente. La venta

puede realizarse en establecimientos fisicos, mediante ventas en linea, en
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ferias o0 eventos, y generalmente apunta a consumidores que buscan
productos mas auténticos, naturales y diferenciados frente a las opciones

masivas o industrializadas.

2.6.3. Definicion operacional

V1 estrategias de marketing mix:

Involucra explicar de forma detallada como una compafia adapta y
supervisa elementos fundamentales (producto, precio, distribucion vy
promocién) con el fin de lograr sus metas comerciales. Este enfoque
abarcaria la especificacién de acciones concretas implementadas en cada
area para atraer a la clientela, incrementar las ventas y sostener la

competitividad en el mercado.

V2 - venta de helados artesanales

Numero total de unidades de helado artesanal vendidas en un
periodo determinado, a través de diferentes canales de distribucion como
tiendas fisicas, plataformas de venta en linea, ferias o eventos. Esta venta
incluye el intercambio de estos productos por dinero, donde se considera
cada transaccion realizada por los consumidores. La venta de helados
artesanales se mide mediante indicadores como la cantidad de helados
vendidos, el monto total de ingresos generados, y la frecuencia de compra
repetida de los clientes. Ademas, se pueden evaluar los tipos de sabores
vendidos, el precio promedio por unidad y las promociones aplicadas en el

proceso de venta.
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2.6.4. Operacionalizacion de las variables

Tabla 1

Operacionalizacion de las variables

Variable Dimensioén Indicadores

Variedad de sabores ofrecidos

Estrategia de producto Calidad del producto

Innovacion en los sabores y

productos
Estrategias de Percepcién de la relacion
marketing mix calidad - precio

Estrategia de precio Competitividad de los precios

Accesibilidad del precio para el
consumidor objetivo
Diversificacion de medios
promocionales

_ | Accesibilidad del producto en
Estrategias de promocion puntos de venta

y distribucién

Frecuencia de las promociones
y ofertas

Sabor del helado

Calidad del producto Textura del helado

Variedad de sabores

Amabilidad del personal

Venta de Atencién al Cliente Tiempo de espera
helados _ _ »
artesanales Claridad en la informacién sobre

ingredientes

Relacion calidad-precio

o Disposicion a pagar mas por
Valor Percibido calidad superior

Comparacion con helados
industriales

Elaboracion: los autores
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CAPITULO IlIl: METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de lainvestigacion.

3.1.1. Tipo

Se plante6 una investigacion que cayo en la categoria descriptiva y
exploratoria, cuyo objetivo fue analizar a fondo el comportamiento y las
decisiones de compra de los consumidores en la ciudad de Iquitos en
relacion al consumo de helados. Se investigd aspectos como las
preferencias de producto, las influencias en el proceso de compra, las
motivaciones de compra y otros elementos relevantes. Asimismo, se
pretendié detallar las tendencias, patrones y particularidades que
caracterizaron el comportamiento del consumidor en este contexto

especifico.

3.1.2. Disefio

La metodologia de investigacién que se empleo fue de caracter no
experimental, lo que significé que se analiz6 fendbmenos y variables en su
entorno natural sin realizar intervenciones activas mediante la
manipulacion de la variable. El enfoque estuvo puesto en la observacion,

recopilacion y andlisis de datos.

3.1.3. Poblaciéon

Se emple6 un enfoque de muestreo no probabilistico, por
conveniencia para seleccionar a la poblacion la misma que la conformaron

80 consumidores.
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3.1.4. Muestra

Siendo una poblacion pequeiia e identificable, correspondié la

misma cantidad 80 consumidores de helados artesanales.

3.2. Técnica, instrumentos y procedimientos de recoleccion de
datos

3.3.1. Técnica

Se emple6 cuestionario estructurado de acuerdo a las variables de

estudio, asi como sus dimensiones.

3.3.2. Instrumento

Utilizé encuesta como instrumento de recoleccion de datos, la misma
que consistira en una serie de preguntas estructuradas que se aplicaron a
la muestra con el objetivo de recopilar informacion especifica y

estandarizada.

3.3. Procesamiento y recoleccién de datos

Se siguio6 el siguiente procedimiento:

a. Estructuro encuesta.

Seleccion6 de los puntos de muestreo.

C. Aplicé encuesta durante dos semanas en los diferentes puntos de
venta.

d. Recopil6 y analiz6 los datos obtenidos.

e. Tabulé e interpret6 los datos recolectados.
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3.4. Procesamiento y analisis de datos

Los datos recolectados fueron procesados mediante herramientas
computarizadas, lo que resulté en dos conjuntos de informacion. En primer
lugar, se llevd a cabo un andlisis descriptivo de los resultados, y posterior
un analisis inferencial a través del software estadistico SPSS version 27 en
espafol. La presentacion de los datos se efectu6 en tablas y se
representardn visualmente en graficos, considerando su interpretacion

adecuada.

3.5. Valides y confiabilidad

De acuerdo con Hernandez et al. (2018), la validez hace referencia
al grado en que un instrumento puede medir con exactitud la variable que
se busca evaluar, asegurando que los resultados obtenidos sean

representativos.

Para evaluar la confiabilidad de los instrumentos, se realiz6 la prueba
con el alfa de Cronbach. Seguin Naupas et al. (2018), la confiabilidad indica
que un instrumento es consistente y digno de confianza, ya que, al aplicarlo
en condiciones iguales o similares, producira los mismos resultados
repetidamente. Un coeficiente de confiabilidad perfecto es 1, mientras que
valores entre 0.66 y 0.71 se consideran aceptables, siendo 0.66 el valor
minimo aceptable. Esto asegura que el instrumento proporcione

mediciones estables y precisas.
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Andlisis de fiabilidad

Tabla 2: Fiabilidad del instrumento estrategias de marketing mix

Alfa de Cronbach N de elementos
7124 9

El instrumento tiene una confiabilidad aceptable

Tabla 3: Fiabilidad del instrumento venta de helados artesanales

Alfa de Cronbach N de elementos
, 739 9

El instrumento tiene una confiabilidad aceptable
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CAPITULO IV: RESULTADOS DE LA INVESTIGACION

4.1. Resultados

4.1.1. Resultados descriptivos, variable estrategias de marketing mix

Grafico 1
Dimension estrategia de producto

Porcentaje

Algunas veces Casi siempre Siempre

Niveles

Fuente: Tabulacién de datos SPSS V27

El analisis de la estrategia de producto mostré que la mayoria de los
encuestados la aplicaron con alta frecuencia, donde un 62,5% indicaron
que la utilizan “casi siempre” y un 23,8% “siempre”, sumando un 86,3% que
la implementaron de manera constante. Solo un 13,8% menciond usarla
“algunas veces”. Esto reflejo que la estrategia de producto es una practica
bien establecida y prioritaria dentro del grupo, destacando su importancia
en el desarrollo y posicionamiento de los bienes o servicios ofrecidos.
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Grafico 2
Dimension estrategia de precio

Porcentaje

Algunas veces Casi siempre Siempre

Niveles

Fuente: Tabulacién de datos SPSS V27

El analisis de la estrategia de precio revel6 que la mayoria de los
participantes la implementaron de manera frecuente, con un 62,5% que la
utilizo “casi siempre” y un 36,3% que lo hizo “siempre”, sumando un 98,8%
de uso constante. Solo un pequefio porcentaje del 1,3% indicod usarla
“algunas veces”. Esto evidencié que la estrategia de precio es una
herramienta fundamental y regularmente aplicada por la mayoria, lo que
sugirié un enfoque claro y consistente en la gestion de precios dentro del

grupo evaluado.
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Grafico 3
Dimension estrategia de promocién y distribucion

Porcentaje

Algunas veces Casi nunca Casi siempre

Miveles

Fuente: Tabulacién de datos SPSS V27

El analisis de las estrategias de promocion y distribucion indicé que
casi la mitad de los encuestados (48,8%) las aplicaron con poca frecuencia,
es decir, “casi nunca”, mientras que un 28,8% las utiliz6 “algunas veces” y
solo un 22,5% las implementé “casi siempre”. Esto sugirid6 que estas
estrategias no son una practica habitual ni prioritaria para la mayoria, lo que
pudo representar una oportunidad para fortalecer estas areas y mejorar el

alcance y efectividad comercial en el grupo evaluado.
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4.1.2. Resultados descriptivos, variable venta de helados artesanales

Gréfico 4
Dimensién calidad de producto

Porcentaje

Algunas veces Casi nunca Casi siempre

Niveles

Fuente: Tabulacién de datos SPSS V27

El andlisis de la calidad del producto revel6 que casi la mitad de los
encuestados (48,8%) percibieron que la calidad se presentd “casi nunca’,
mientras que un 28,8% la identific6 “algunas veces” y solo un 22,5%
consideré que la calidad se mantiene “casi siempre”. Esto sugirio una
percepcion mayoritariamente negativa o inconsistente sobre la calidad del
producto, lo que podria afectar la satisfaccion del cliente y la competitividad
en el mercado, sefialando la necesidad de fortalecer los procesos y
controles de calidad dentro del grupo evaluado.
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Grafico 5
Dimension atencion al cliente

Porcentaje

Algunas veces Casi siempre Siempre

Miveles

Fuente: Tabulacién de datos SPSS V27

El andlisis de la atencién al cliente mostro que la mayoria de los
encuestados la percibieron como una préactica constante y bien aplicada,
con un 62,5% indicé que se brinda “casi siempre” y un 36,3% afirmo que es
“siempre” efectiva, sumando un 98,8% de respuestas positivas y
frecuentes. Solo un 1,3% mencion6 que la atencion se ofrece “algunas
veces”, lo que reflej6 un alto nivel de compromiso en este aspecto,
considerado clave para la satisfaccion y fidelizaciéon de los clientes dentro

del grupo evaluado.
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Grafico 6
Dimension valor percibido

Porcentaje

Algunas veces Casi siempre Siempre

Niveles

Fuente: Tabulacién de datos SPSS V27

El andlisis del valor percibido indic6 que la mayoria de los
encuestados reconocio este valor de forma constante, con un 63,8% que lo
percibi6é “casi siempre” y un 23,8% que lo percibio “siempre”, sumando un
87,6% de percepcién positiva y frecuente. Solo un 12,5% considero que el
valor percibido se da “algunas veces”. Esto reflej6 una valoracion
mayormente favorable y constante sobre la propuesta de valor ofrecida, lo
gue puede influir positivamente en la satisfaccion y lealtad del cliente dentro

del grupo evaluado.
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4.1.3. Resultados inferenciales

Prueba de normalidad hipotesis general

Ho: Las estrategias de marketing mix no tienen un impacto
significativo en las ventas de helados artesanales de los emprendedores
en la ciudad de Iquitos en el afio 2024.

H;: Las estrategias de marketing mix tienen un impacto significativo
en las ventas de helados artesanales de los emprendedores en la ciudad
de Iquitos en el afio 2024.

Interpretacion:

Si Sig. es menor a 0.05 (p < 0.05), rechazamos HO, indicando que

los datos no tienen una distribucién normal.

Si Sig. es mayor o igual a 0.05 (p > 0.05), no rechazamos HO,

indicando que los datos tienen una distribucién normal.

Como los datos son mayores a 30 usamos la prueba de Kolmogorov
Smirnov, cuyo valor de significancia (valor critico observado) es 0,000<0,05
rechazamos la hipétesis nula y aceptamos la hipotesis alternativa; es decir,
los datos no tienen una distribucion normal, por lo que utilizamos el

estadistico de Spearman.

Tabla 4
Prueba de normalidad, hipotesis general

Kolmogorov Smirnov?@

Estadistico gl Sig.
V1 Estrategias de marketing mix ,264 80 ,000
V2 Venta de helados artesanales ,264 80 ,000

Fuente: Datos SPSS V27
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Grafico 7
Comprobacion grafica V1

Histograma

Frecuencia

=) (5] T =]

V1 Estrategias de marketing mix

—— Mormal

Media = 5,81
Desviacion tipica = 1,459
0

Fuente: Prueba de normalidad V1, SPSS V27

Gréfico 8
Comprobacion grafica V2

Histograma

30

204

Frecuencia

10

3 [ 7 &)

V2 Venta de helados artesanales

= Normal

Media = 6 51
Desviacion tipica = 1,459
N =80

Fuente: Prueba de normalidad V2, SPSS V27
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Tabla5
Correlacion, hipdtesis general

V1 V2
Estrategias Venta de
de marketing helados

mix artesanales
Coeficiente de
V1 . 1,000 1,000™
_ correlacion
Estrategias de )
) ~ Sig. (bilateral)
marketing mix
Rho de N 80 80
Spearman V2 Coeficiente de »
. 1,000 1,000
Venta de correlacion
helados Sig. (bilateral)
artesanales N 80 80

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

La interpretacibn de los resultados muestra que existe una
correlacion perfecta y significativa entre las estrategias de marketing mix
(V1) y la venta de helados artesanales (V2), con un coeficiente de
correlaciéon de Spearman de 1,000 y un nivel de significancia bilateral
menor a 0.01. Esto indica que a medida que se aplican de manera efectiva
las estrategias de marketing mix, las ventas de helados artesanales
también aumentan de forma directamente proporcional, reflejando una
relacion muy fuerte y estadisticamente significativa entre ambas variables

en la muestra analizada, en tal sentido aceptamos la hip6tesis alterna.
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Prueba de normalidad hipotesis especifica 1

Ho: Las estrategias de producto no tienen un impacto significativo en

las ventas de helados artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

H.: Las estrategias de producto tienen un impacto significativo en las

ventas de helados artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

Si Sig. es menor a 0.05 (p < 0.05), rechazamos HO, indicando que

los datos no tienen una distribucién normal.

Si Sig. es mayor o igual a 0.05 (p > 0.05), no rechazamos HO,

indicando que los datos tienen una distribucién normal.

Como los datos son mayores a 30 usamos la prueba de Kolmogorov
Smirnov, cuyo valor de significancia (valor critico observado) es 0,000<0,05
rechazamos la hipétesis nula y aceptamos la hipotesis alternativa; es decir,
los datos no tienen una distribucion normal, por lo que utilizamos el

estadistico de Spearman.

Tabla 6
Prueba de normalidad, hipotesis especifica 1

Kolmogorov Smirnov?

Estadistico gl Sig.
D1 Estrategia de producto 212 80 ,000
V2 Venta de helados ,264 80 ,000

artesanales

Fuente: Datos SPSS V27
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Grafico 9
Comprobacion grafica D1

Histograma — Mormal

Media =574
Desviacidn tipica = 1,689
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D1 Estrategia de producto
Fuente: Prueba de normalidad D1 SPSS V27
Grafico 10
Comprobacion grafica V2
—— Mormal
Media = 6,81
Desviacion tipica = 1,459
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5 g 7 ]
V2 Venta de helados artesanales
Fuente: Prueba de normalidad V2 SPSS V27
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Tabla7
Correlacion, hipotesis especifica 1

D1 V2 Venta
Estrategia de helados
de artesanales

producto

Coeficiente de 1,000 ,720™
D1 Estrategia de correlacion

producto Sig. (bilateral) . ,000

Rho de N 80 80

Spearman V2 Venta de Coeficieln,te de ,720™ 1,000
helados cgrrelquon

artesanales Sig. (bilateral) ,000 .

N 80 80

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

El andlisis del coeficiente de correlacién de Spearman muestra una
relacion positiva fuerte y estadisticamente significativa entre la estrategia
de producto (D1) y la venta de helados artesanales (V2), con un valor de p
= 0,720 y un nivel de significancia bilateral de p = 0,000, lo que indica que
la probabilidad de que esta relacidén ocurra por azar es practicamente nula.
Esto sugiere que, a medida que se mejora o fortalece la estrategia de
producto, también tienden a incrementarse las ventas de helados
artesanales. Dado que el tamafio de la muestra es de **80 casos**, se
puede considerar que el analisis tiene una base robusta para establecer
esta asociacion. En resumen, optimizar la estrategia de producto puede ser
un factor clave para impulsar las ventas en este sector, en tal sentido

aceptamos la hipétesis alterna.
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Prueba de normalidad hipotesis especifica 2

Ho: Las estrategias de precio no afectan la decision de compra de

los consumidores de helados artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

Hi: Las estrategias de precio afectan la decision de compra de los

consumidores de helados artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

Si Sig. es menor a 0.05 (p < 0.05), rechazamos HO, indicando que

los datos no tienen una distribucién normal.

Si Sig. es mayor o igual a 0.05 (p > 0.05), no rechazamos HO,

indicando que los datos tienen una distribucién normal.

Como los datos son mayores a 30 usamos la prueba de Kolmogorov
Smirnov, cuyo valor de significancia (valor critico observado) es 0,000<0,05
rechazamos la hipétesis nula y aceptamos la hipotesis alternativa; es decir,
los datos no tienen una distribucion normal, por lo que utilizamos el

estadistico de Spearman.

Tabla 8
Prueba de normalidad, hipdtesis especifica 2

Kolmogorov-Smirnov?

Estadistico gl Sig.
D2 Estrategia de precio ,180 80 ,000
,264 80 ,000

V2 Venta de helados
artesanales

Fuente: Datos SPSS V27
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Grafico 11
Comprobacion grafica D2

Histograma
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Fuente: Prueba de normalidad D2 SPSS V27

Gréfico 12
Comprobacion grafica V2
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Fuente: Prueba de normalidad V2 SPSS v27
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Tabla 9
Correlacion, hipotesis especifica 2

D2 V2 Venta
Estrategia de helados
de precio artesanales

Coeficiente de 1,000 ,585"
D2 Estrategia de  correlacion
precio Sig. (bilateral) : ,000
Rho de N 80 80
Spearman Coeficiente de ,585" 1,000
V2 Venta de .
correlacion
helados ) .
Sig. (bilateral) ,000 :
artesanales
N 80 80

** La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

El analisis del coeficiente de correlacion de Spearman revela una
relacion positiva moderada y estadisticamente significativa entre la
**estrategia de precio (D2) y la venta de helados artesanales (V2), con un
valor de p = 0,585 y un nivel de significancia de p = 0,000. Esto indica que
existe una asociacion consistente entre ambas variables, donde una mejora
en la estrategia de precios se relaciona con un aumento en las ventas,
aungue no tan fuertemente como en el caso de la estrategia de producto.
Con una muestra de 80 casos, este resultado tiene suficiente solidez para
considerarse fiable. En conclusién, una adecuada estrategia de precios
influye positivamente en las ventas de helados artesanales, aunque en
menor medida que otros factores como el producto, por lo que, aceptamos

la hipotesis alterna.
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Prueba de normalidad hipotesis especifica 3

Ho: Las estrategias de promocién y distribuciéon no tienen un impacto
significativo en el incremento de ventas de helados artesanales en Iquitos
durante el afio 2024.

Hi: Las estrategias de promocion y distribucion tienen un impacto
significativo en el incremento de ventas de helados artesanales en Iquitos

durante el afio 2024.

Si Sig. es menor a 0.05 (p < 0.05), rechazamos HO, indicando que

los datos no tienen una distribucién normal.

Si Sig. es mayor o igual a 0.05 (p > 0.05), no rechazamos HO,

indicando que los datos tienen una distribucién normal.

Como los datos son mayores a 30 usamos la prueba de Kolmogorov
Smirnov, cuyo valor de significancia (valor critico observado) es 0,000<0,05
rechazamos la hipoétesis nula y aceptamos la hipotesis alternativa; es decir,
los datos no tienen una distribucion normal, por lo que utilizamos el

estadistico de Spearman.

Tabla 10
Prueba de normalidad, hipotesis especifica 3

Kolmogorov-Smirnov?®

Estadistico al Sig.
D3 Estrategias de promocion y , 195 80 ,000
distribucion
V2 Venta de helados artesanales ,264 80 ,000

Fuente: Datos SPSS V27
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Grafico 13
Comprobacion grafica D3
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Fuente: Prueba de normalidad D3 SPSS V27

Gréfico 14
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Fuente: Prueba de normalidad V2 SPSS V27
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Tabla 11
Correlacion, hipdtesis especifica 3

D3 V2
Estrategias Venta de
de helados

promocién y artesanales

distribucion
D3 Coeficiente de 1,000 778"
Estrategias de correlacion
promocion y Sig. (bilateral) : ,000
Rho de distribucion N 80 80
Spearman V2 Coeficiente de ,778” 1,000
correlacion
Venta de helados _
Sig. (bilateral) ,000
artesanales
N 80 80

**_ La correlacién es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

El andlisis de correlacibn de Spearman entre las estrategias de
promocion y distribucion (D3) y la venta de helados artesanales (V2) revela
una correlacion positiva fuerte, con un coeficiente de 0.778 y una
significancia bilateral de 0.000, lo que indica que la relaciébn es
estadisticamente significativa al nivel del 1%. Esto sugiere que a medida
que se mejoran o intensifican las estrategias de promocion y distribucion,
también tienden a aumentar las ventas de helados artesanales. En otras
palabras, existe una asociacién directa y significativa entre ambas
variables, lo que resalta la importancia de una adecuada planificacion y
ejecucion de estrategias de marketing y distribucion para impulsar el
rendimiento comercial en este sector, por lo que, aceptamos la hipotesis

alterna.
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V. DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Discusion de resultados

De acuerdo al Ministerio de Produccion, el consumo de helados y
postres en el 2014-2015 va a crecer un 19%, representando S/. 1,714.2
millones. Reconociendo que las heladerias artesanales representan casi el
77% de estas empresas y en nuestra ciudad de Iquitos se estan abriendo
nuevas heladerias artesanales, los emprendedores nos formulan preguntas
claves acerca de: ¢ las estrategias para incrementar la venta de helados en
base al Marketing Mix?, ¢ cuales son las opiniones de los emprendedores?
Los estudiantes de la universidad, instituto, secundaria, primaria y terciaria.
Nos enfocamos en la venta e imagen de una futura heladeria artesanal de
tres emprendedores en nuestra ciudad de Iquitos. Entonces debemos
conocer nuestro publico objetivo, y este estd compuesto por una gran
cantidad de personas que deseen disfrutar de un producto artesanal,
cuidando la calidad de la materia prima, natural y bajo el precio del
producto. Las heladerias artesanales representan casi el 77% de las
empresas hacionales y su crecimiento fue del 227% al 2013, esta asociado
a una serie de factores que en su conjunto definen una tendencia de
mercado hacia el producto de elaboracién propia y hacia el despacho de
helado en envases y en los puntos de venta alternativos, por lo que
actualmente los emprendedores de helado artesanal tienen un alto nivel de

elasticidad en su rentabilidad (Morales Bravo, D. A., 2024).

El helado como tal es uno de los postres predilectos de muchos
peruanos, consumiéndose en diversos establecimientos especializados
como supermercados, heladerias, restaurantes y otros. Uno de los tipos
gue en los ultimos afios ha reflotado y ha experimentado un aumento
significativo de las ventas es el de los helados de crema batida, pero
artesanales. Hay varios factores que estan motivando este cambio en el

modo de consumo, ya que se trata de productos que ofrecen una maxima
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calidad, son econémicos y, por encima de todo, puros al carecer de aromas
y colorantes inyectados. La oferta tan variada de posibles combinaciones
permite encontrar multiples sabores. Esto ha sido posible gracias a la
perfecta combinacion de diversos ingredientes como la leche, azucares de
varios colores, los sorbetes y aromas. Una gama de materia grasa variada
de productos lacteos o de vegetales, el concentrado de proteina o el de
receta, y una selecta gama de aditivos que permiten garantizar la textura
deseada para cada férmula, son las lineas de negocio que se llevan a cabo
hoy. En tal sentido la investigacion coincide con lo manifestado por
Castrejon & Alfredo (2024), quien manifesté que la marca se encuentra
posicionada en la ciudad, teniendo una aceptacion notable en los

consumidores, debido a la calidad del producto y sabores.

En el caso de una empresa, la publicidad implementada impacta en
el volumen de ventas, ya que por lo general los consumidores locales
prefieren consumir productos naturales. Ademas, los emprendedores se
encargan de abastecer a mercados intermediarios, tales como hoteles,
centros de diversibn publicos y restaurantes, en este sentido, la
investigacion coincide con lo manifestado por Valle Castro, (2024), quien
concluyo que, las estrategias de marketing utilizadas mostraron un efecto

muy favorable en el volumen de ventas.

Por otro lado, la investigacién coincide con lo manifestado por
Romero Peralvo & Yanez Parra, (2024), quien concluyo que, una posicion
de estrategia claramente definida afecta significativa y psicolégicamente al
consumidor, asi como a sus decisiones de compra, El estudio también
demostré que el posicionamiento de marca no solo afecta a la preferencia
de los consumidores, pero también participa activamente en la marca,

creando mayor competitividad a la industria heladera en la region.
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5.2. Conclusiones

Conclusion general:

El estudio demostré que las estrategias de marketing mix influyeron
significativamente en las ventas de helados artesanales de los
emprendedores en lquitos en el aflo 2024, evidenciando una relacion
positiva y estadisticamente significativa entre las variables. Las estrategias
de producto y atencion al cliente se aplicaron de manera constante y fueron
altamente valoradas, destacdndose como factores clave para el
crecimiento de las ventas. Asimismo, la estrategia de precios también
mostro una influencia positiva, aunque de menor intensidad. Por otro lado,
las estrategias de promocién, distribucién y control de calidad presentaron
debilidades en su aplicacion, lo que sugirio dreas de mejora con alto
potencial para aumentar el rendimiento comercial. En conjunto, se concluye
gue una implementacion efectiva y equilibrada del marketing mix es
determinante para potenciar el éxito de los emprendimientos heladeros en

la ciudad.

Conclusiones especificas:

1. Se determiné que las estrategias de producto influyeron de manera
significativa en las ventas de helados artesanales de los
emprendedores en la ciudad de Iquitos durante el afio 2024. Los
datos mas resaltantes muestran que un 86,3% de los encuestados
implementaron esta estrategia de forma constante, lo que evidencié
su alta prioridad en el desarrollo y posicionamiento del producto.
Ademas, el coeficiente de correlacion de (p = 0,720) confirmé una
relacion positiva fuerte y estadisticamente significativa entre la
estrategia de producto y el aumento de ventas. Esto indicé que, al
fortalecer aspectos como la calidad, variedad y presentacion del
helado, se podra lograr un impacto directo en el rendimiento

comercial del negocio, se valida la hipotesis alterna y se concluye
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gque optimizar la estrategia de producto es un factor determinante
para el crecimiento y éxito de los emprendedores en este sector.

Se determin6é que las estrategias de precio tuvieron un impacto
positivo y estadisticamente significativo en la decisién de compra y
el volumen de ventas de helados artesanales en la ciudad de Iquitos
en el afio 2024. Los valores mas resaltantes indicaron que un 98,8%
de los emprendedores aplicaron esta estrategia de manera
constante, reflejando una gestién de precios clara y prioritaria dentro
del grupo evaluado. El coeficiente de correlacion de (p = 0,585),
confirmd una relacidén moderada pero significativa entre la estrategia
de precio y las ventas, lo que sugirié que una correcta fijacion y
ajuste de precios puede influir en la decision de compra del
consumidor y, por ende, en el aumento del volumen de ventas,
concluyendo que una estrategia de precios bien implementada es un
elemento clave en el crecimiento comercial, aunque su impacto es

menor en comparacion con otras estrategias como la de producto.

Las estrategias de promocion y distribucion tuvieron un impacto
positivo y significativamente fuerte en el incremento de ventas de
helados artesanales en la ciudad de Iquitos en el afio 2024. Aunque
su aplicacién fue limitada con un 48,8% de los emprendedores que
las usan “casi nunca” y solo un 22,5% que las aplican “casi siempre”,
el coeficiente de correlacion de (p = 0,778) revel6 una relacion
directa, fuerte y estadisticamente significativa entre estas
estrategias y el aumento en las ventas. Los resultados evidenciaron
que, a pesar de su baja implementacion, las estrategias de
promocioén y distribucion poseen un alto potencial para impulsar el
rendimiento comercial. Por lo tanto, fortalecer su planificacion y
ejecucion representa una oportunidad clave para maximizar el
alcance del producto, atraer a mas clientes y consolidar el
crecimiento del sector emprendedor en helados artesanales,

validando asi la hipotesis alterna planteada.

50



5.3.

Recomendaciones

Se recomienda que los emprendedores continten fortaleciendo la
estrategia de producto, dado que ya es una practica ampliamente
implementada por el 86,3% del grupo evaluado. Sin embargo, es
fundamental no solo mantener esta constancia, sino también innovar
en aspectos como la calidad, variedad, presentacion y diferenciacion
del producto, para seguir destacandose en el mercado. Asimismo,
se sugiere brindar capacitacion continua en tendencias del mercado
y preferencias del consumidor, con el fin de asegurar que la
estrategia de producto siga siendo efectiva, competitiva y alineada

con las expectativas del cliente.

Se recomienda que los emprendedores mantengan y refuercen su
enfoque estratégico en la gestion de precios, considerando que el
98,8% ya la aplica de manera constante. Para optimizar aln mas su
impacto en las ventas, es aconsejable que realicen estudios de
mercado periddicos para ajustar los precios segun la competencia,
los costos de produccion y el poder adquisitivo del cliente. Asimismo,
podrian incorporar estrategias de precios dinamicos, promociones
temporales o descuentos por volumen, con el fin de estimular la
demanda y fidelizar a los consumidores sin comprometer la

rentabilidad del negocio.

Se recomienda que los emprendedores prioricen e intensifiquen la
implementacion de estrategias de promocion y distribucion, ya que
actualmente su uso es limitado, con un 48,8% que las aplica “casi
nunca”. Es fundamental desarrollar campafas publicitarias creativas
y aprovechar canales digitales como redes sociales para aumentar
la visibilidad del producto. Asimismo, se sugiere establecer alianzas
con puntos de venta estratégicos, implementar servicios de entrega

0 mejorar la logistica de distribucion, con el objetivo de ampliar el

o1



alcance del negocio y facilitar el acceso del cliente al producto.
Fortalecer estas areas puede traducirse en un aumento significativo

de las ventas y una mayor competitividad en el mercado local.
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ANEXO N° 01. MATRIZ DE CONSISTENCIA

PROBLEMA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

VARIABLES

INDICES

INDICADORES

¢ Cémo las estrategias de marketing
mix influyen en la venta de helados
de los emprendedores en la ciudad
de lquitos en el afio 2024?

Determinar como las estrategias de
marketing mix influyen en la venta de
helados de los emprendedores en la
ciudad de Iquitos en el afio 2024.

Ho: Las estrategias de marketing mix no tienen un
impacto significativo en las ventas de helados
artesanales de los emprendedores en la ciudad de
lquitos en el afio 2024.

Hi: Las estrategias de marketing mix tienen un
impacto significativo en las ventas de helados
artesanales de los emprendedores en la ciudad de
Iquitos en el afio 2024.

PROBLEMAS ESPECIFICOS

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

¢,Cémo las estrategias de producto
influyen en las ventas de helados
artesanales en lquitos durante el
afio 2024?

Determinar la influencia de las estrategias
de producto en las ventas de helados
artesanales de los emprendedores en la
ciudad de Iquitos en el afio 2024.

Ho: Las estrategias de producto no tienen un
impacto significativo en las ventas de helados
artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

H;: Las estrategias de producto tienen un impacto
significativo en las ventas de helados artesanales
en Iquitos durante el afio 2024.

Estrategias de
marketing mix

Estrategia de
producto

Variedad de sabores ofrecidos

Calidad del producto

Innovacién en los sabores y
productos

Estrategia de
precio

Percepcién de la relacion
calidad - precio

Competitividad de los precios

Accesibilidad del precio para el
consumidor objetivo

Estrategias de

Diversificacion de medios
promocionales

Accesibilidad del producto en

¢Cémo las estrategias de precio
afectan la decision de compra de los
consumidores de helados
artesanales en Iquitos durante el
afio 2024?

Determinar el impacto de las estrategias
de precio en la decision de compra y el
volumen de ventas de helados
artesanales en la ciudad de Iquitos en el
afio 2024.

Ho: Las estrategias de precio no afectan la
decision de compra de los consumidores de
helados artesanales en Iquitos durante el afio
2024.

Hi: Las estrategias de precio afectan la decision
de compra de los consumidores de helados
artesanales en Iquitos durante el afio 2024.

¢Coémo influyen las estrategias de
promocion y distribucién en el
incremento de ventas de helados
artesanales en Iquitos en 2024?

Determinar como las estrategias de
promocion y distribucion impactan en el
incremento de ventas de helados
artesanales en la ciudad de Iquitos en el
afio 2024.

Ho: Las estrategias de promocion y distribucién no
tienen un impacto significativo en el incremento de
ventas de helados artesanales en Iquitos durante
el afio 2024.

Hi: Las estrategias de promocion y distribucion
tienen un impacto significativo en el incremento de
ventas de helados artesanales en Iquitos durante
el afio 2024.

Venta de helados
artesanales

promociony | i ntos de venta
distribucion - -
Frecuencia de las promociones
y ofertas
Sabor del helado
Calidad del Textura del helado
producto
Variedad de sabores
Amabilidad del personal
Atencion al Tiempo de espera
Cliente p p

Claridad en la informacion
sobre ingredientes

Valor Percibido

Relacion calidad-precio

Disposicion a pagar mas por
calidad superior

Comparacién con helados
industriales
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ANEXO N° 02. INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS

Estimado colaborador, sus respuestas en el siguiente cuestionario son de

mucha importancia ya que contribuirdn a una investigacion, que busca

establecer determinar si los emprendedores de venta de helados

artesanales necesitan implementar estrategias efectivas del marketing mix

para incrementar las ventas de helados en la ciudad de Iquitos.

INSTRUCCIONES:

Lea atentamente cada una de las preguntas de la columna indicador.

Marque con un aspa (X) en la columna que corresponda a su respuesta

(*). Ejemplo: Sila respuesta a la pregunta es "casi siempre"”, debera colocar

un aspa (X) en la columna.

1 (Siempre); 2 (Casi siempre); 3 (Algunas veces); 4 (Casi nunca); 5 (Nunca)

No

Pregunta

Respuestas

Variable 1: Estrategia de marketing mix

Dimension: Estrategia de producto

¢En qué medida considera que la variedad de sabores ofrecidos en los

1
helados artesanales es adecuada?
5 ¢ Cuénto esta de acuerdo con la afirmacion de que la calidad de los helados
artesanales es excelente?
3 ¢En qué medida considera que los helados artesanales ofrecidos son
innovadores en comparacion con otros productos similares en el mercado?
Dimension: Estrategia de precio
¢En qué medida considera que el precio de los helados artesanales justifica
4 | la calidad del producto?
¢En qué medida considera que los precios de los helados artesanales son
5 | competitivos frente a otros productos similares en el mercado?
¢En qué medida considera que el precio de los helados artesanales es
6 | accesible para el publico al que esta dirigido?
Dimension: Estrategias de promocion y distribucion
7 ¢La empresa utiliza diversos medios (como redes sociales, medios impresos

y digitales) para promocionar sus productos o servicios?
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¢El producto o servicio se encuentra facilmente disponible en los canales de
8 | distribucién utilizados por la empresa?

¢La empresa ofrece promociones o descuentos con una frecuencia que
9 | motiva la compra de sus productos o servicios?

(1) Muy insatisfecho; (2) Insatisfecho; (3) Neutral; (4) Satisfecho; (5) Muy

satisfecho
N° Pregunta Respuestas
Variable 2: Venta de helados artesanales 2134

Dimension: Calidad del producto

1 | ¢Qué tan satisfecho/a esté con el sabor del helado artesanal que compra?

2 ¢Qué tan satisfecho/a esta con la textura del helado artesanal (suave,
cremoso)?

3 ¢ Qué tan satisfecho/a esta con la variedad de sabores de helados artesanales
disponibles?

Dimension: Atencion al cliente

¢ Qué tan satisfecho/a esta con la amabilidad del personal que lo atiende en

4 | latienda de helados artesanales?

¢ Qué tan satisfecho/a esta con el tiempo de espera para recibir su helado
5 | artesanal?

¢ Qué tan satisfecho/a esta con la claridad de la informacién proporcionada
6 | sobre los ingredientes del helado artesanal?
Dimension: Valor percibido

¢Qué tan satisfecho/a est4 con la relacion calidad-precio de los helados

7 | artesanales que compra?

¢ Qué tan satisfecho/a esta con la disposicion a pagar mas por un helado
8 | artesanal de mayor calidad?

¢ Qué tan satisfecho/a esté con la comparacion entre los helados artesanales
9

y los industriales en términos de calidad y sabor?
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