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RESUMEN

En la presente investigación, se propone un plan de marketing para orientar la gestión
comercial del Restaurant Cevichería Arriba Alianza en la Ciudad de Sullana-2012. El aumento
de la competencia en el rubro gastronómico de la mencionada ciudad, consolida la necesidad
de iniciar la investigación; en la búsqueda de entender mejor el mercado.

La metodología empleada consistió en un diseño no experimental-transversal-descriptivo y se
utilizaron las técnicas de la encuesta y la entrevista. La primera se aplicó en una muestra de
384 personas para conocer sus hábitos de consumo y conocimiento de la empresa; la segunda
estuvo dirigida a los propietarios y colaboradores de la empresa.

El desarrollo de la investigación se realizó en las siguientes etapas: análisis y diagnóstico de
fuerzas externas e internas de la empresa, formulación de objetivos de marketing, creación de
estrategias y planes de acción, elaboración de un presupuesto y control del plan.

Se llegó a la conclusión que la determinación de los factores del mercado (oferta y demanda)
son importantes, ya que se actuará a partir del comportamiento de los mismos. En su análisis
interno la empresa posee una posición débil, imposibilitándole sacar una ventaja notoria frente
a los demás. Por último la elección de estrategias como segmentación, posicionamiento,
fidelización, y marketing mix, permitirán redireccionar la gestión comercial.

PALABRAS CLAVE: Plan de Marketing, Gestión Comercial.
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ABSTRACT

In this research we propose a marketing plan to guide the commercia! management of
Restaurant Cevicheria Arriba Alianza in Sullana. Increased competition in the gastronomic
area of that city strengthens the need to initiate an investigation, in seeking to understand the
market better.

The methodology consisted of a non-experimental, cross-descriptive techniques were used for
the survey and interview. The first was applied to a sample of 384 people to meet their
consumption habits and knowledge of the company, the second was aimed at the owners and
workers of the company.

The development of the research was conducted in the following stages: analysis and
diagnosis of extemal and internal forces of the company, formulating marketing objectives,
creating strategies and action plans, budgeting and control plan.

It concluded that the determinations of market factors (supply and demand) are important as
they act from their behavior. In its internal analysis the company has a weak position, making
it impossible to draw a noticeable advantage over other. Finally the choice of strategies such
as segmentaron, positioning, loyalty, and marketing mix, will redirect commercial
management.

KEYWORDS: Marketing Plan, Business Management.
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