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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion, tenia como objetivo general, determinar la relacion que
existe entre el marketing mix y las ventas de la empresa Gustitos en tu Casa, Tarapoto 2019.
La investigacion fue de tipo descriptivo correlacional, la poblacion muestral fue de 135
clientes, utilizando como técnica la encuesta cuya recoleccion de datos se realizd a través de
un cuestionario. Asi mismo , se obtiene una correlacion de Pearson entre el nivel de
marketing mix y las ventas de 0.611, siendo catalogada como positiva moderada; ademéas un
coeficiente de determinacion de 0.373, lo que indicaba que el 37.3% de las ventas fue
influenciada por el marketing mix .Concluyendo que el porcentaje menor de ventas se debe
a que la empresa realizaba ventas con entrega a domicilio, en la cual para esos clientes la
plaza no es un factor predominante, cuya promocion se realizaba mediante las redes, en

donde el negocio tenia un buen posicionamiento.

Palabras claves: Marketing mix, ventas, producto.



ABSTRACT

The present research work, had as a general objective, to determine the relationship between
the marketing mix and the sales of the company Gustitos en tu Casa, Tarapoto 2019. The
investigation was descriptive correlational, the sample population was 135 clients, using as
a technique the survey whose data collection was done through a questionnaire. Likewise, it
was obtained a Pearson correlation between the level of marketing mix and sales of 0.611,
being classified as moderate positive; also a coefficient of determination of 0.373, which
indicated that 37.3% of sales were influenced by the marketing mix. This lower percentage
of sales It is because the company made sales with home delivery, in which for those clients
the place is not a predominant factor, whose promotion was done through networks, where

the business had a good positioning.

Keywords: Marketing mix, sales, product.
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I. INTRODUCCION

En la actualidad, los empresarios en la busqueda de hacer marketing comenten muchos
errores, ocasionando muchas veces la caida de empresas. Por consiguiente, es necesario
saber que el cliente en la mayoria de veces tiene la razén, y si prefiere comprar a la
competencia, es porque hay varias cosas que no estamos haciendo bien, asi como tener claro
el segmento de mercado, falta de precio del producto, carecer de publicidad, carecer de
marketing online, no tener un analisis de marketing mix, no conocer el producto ofertado,
estrategias, y un plan de negocios que guiara a laempresa. Por lo tanto, hay muchos negocios
que cierran, y no porque los duefios no trabajen, o porque no se esmeren en sacar adelante
el negocio, sino porque simplemente este tema es de marketing y no de justicia (Ruiz, 2018).
Segun, Gomez (2013), Son incontables las veces que vemos cerrar un negocio, o cambiar el
mismo negocio a varios rubros en menos de tres afios, para luego terminar compitiendo con
el vecino por temas de precio; demostrando asi que los empresarios no aplican marketing en

su negocio.

Souza (2019) refiere que hace afios atras se veia al marketing como un gasto en la
organizacion, es mas entre todas las ventas realizadas era dificil o casi imposible ver cual de
ellas fue producto de la estrategia tomada, pero al pasar los afios esto cambio mucho con la
entrada del marketing digital. En la misma linea Batalla (2018), analiza la manera de ganar
dinero, pero demanda mucha dedicacion y planificacion; el autor nos indica ejemplos de
problemas que enfrentan muchas empresas por hacer mal uso del marketing, entre ellas
tenemos aerolineas Malasia, la misma que sefiala, que debemos ser agiles al momento de

saber cancelar ideas malas, devastadoras para la empresa.

De igual manera, el autor sefiala, que hay que tener mucho cuidado con el marketing y no
caer en lo insensible, y que siempre hay que tener cuidado con la competencia, saber
observar y siempre estar activos, es decir a la defensiva, manteniendo el liderazgo de

contenido a lo largo del proyecto, para asi cumplir los objetivos.

Por otra parte, Gestion (2019) indica, que el mejor marketing es aquel que muestra su
producto o servicio para la resolucion o satisfaccién de sus clientes objetivos, y no
necesariamente con grandes lanzamientos, que demandan dinero, sino con estrategias que

enriquecen a la planificacién, de un afio de trabajo.



El comercio (2018), explica que las empresas de ahora buscan que los ejecutivos tengan
conocimientos de marketing, la gestion del producto, el comportamiento del consumidor, es
decir en la actualidad los trabajadores deben dejar sello en cada contacto o posible
consumidor. Por tanto, se puede decir que cada vez mas las compafiias necesitan
profesionales capaces de innovar, con conocimientos en mercadotecnia, con idea o

habilidades de atraer al cliente o pablico objetivo.

Finalmente, la investigacion se basa en la empresa de comida rapida Gustitos en tu casa;
dedicada a la venta exclusiva de alitas en sus tres presentaciones tales como, crocantes, en
salsa bbqg, y en salsa picante. Dicha empresa tiene como problemética una falta de estrategias
de marketing, haciendo necesaria la elaboraciéon y andlisis de un buen marketing mix,
teniendo en cuenta las cuatro p, las cuales son producto, precio, plaza y promocion; ya que
el negocio tiene como mayor debilidad el estancamiento de las ventas, Ademas la falta de
innovacion en la creacion de nuevos platos, hace que los clientes tengan menos opciones a

escoger, cayendo en lo rutinario, haciendo que la competencia tenga beneficios.

Seguidamente se plantea los antecedentes, iniciando por el nivel internacional con Escalante,
E y Drouet, H (2017), titulado: Disefio de un plan estratégico para incrementar las ventas
en la empresa Creatividad Eliana en el sector Sur Oeste de la ciudad de Guayaquil. (Tesis
de pregrado). Universidad de Guayaquil, Guayaquil, Ecuador. La mencionada investigacion
fue descriptiva se realizd con una muestra de 381 trabajadores de la empresa, utilizando
instrumentos como documentos de la empresa, encuesta. El estudio concluyd, que la empresa
tiene un alto nivel de aceptacion en cuanto al producto; pero con una mejor aspiracion en
cuanto al servicio; asi mismo se observd que las estrategias tomadas por la empresa ayudan
al logro del posicionamiento en el mercado, y junto a un marketing de referencia hacen que
haya demanda en el producto. Por otro lado, la empresa tiene una estructura organizacional
deficiente, es decir son actividades que se dan de manera empirica; la misma que genera
poca presencia en el mercado, por ende tiene pocas ventas y pocas utilidades, a pesar de que

el producto es conocido en el mercado.

Solano, G (2015) titulado: Estrategia de marketing mix para la compafia de transporte de
carga Big and Small; Canton Guayaquil Provincia del Guayas, afio 2015. (Tesis de
pregrado). Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena, Guayaquil, Ecuador. La

mencionada investigacion fue cualitativa/cuantitativo se realizd con una muestra de 384



clientes de la empresa, utilizando instrumentos como documentos de la empresa, encuesta.
Por lo tanto, el estudio concluyd, que es indispensable crear una estrategia de marketing, ya
que la empresa lo necesita para poder ser mas conocida; ya que la mayoria de clientes
encuestados dijeron que la ubicacion no es tan conocida y tampoco de facil acceso; la misma
que carece de publicidad y promocion por lo que no se incentiva al cliente a realizar la
compra; asi mismo, se habla de la relacion compafiia — cliente; la misma, hace destacar la

teoria de que el cliente siempre tiene la razon.

Vinueza, K (2015), titulado: Estrategias de marketing mix para la empresa Cleos
confecciones en la ciudad de Ibarra. (Tesis de pregrado). Universidad Regional autdnoma
de los andes, Ibarra, Ecuador. La mencionada investigacion fue cuali-cuantitativa y se realizo
con una muestra de 12180 mujeres, utilizando instrumentos como documentos de la
empresa, encuesta. El estudio concluyd, que la empresa Cleos confecciones, tiene poca
difusion del producto que ofrece, es decir los clientes no conocen la empresa. La empresa
carece de un plan donde no existe una misién y vision, teniendo como resultado pocas ventas;
por otro lado, tiene que ver la economia y esto tiene que ver con el ser humano
(colaboradores), la cual hace que tenga una muy buena fortaleza, para que su producto sea
mucho mas conocido, pero es indispensable estrategias de publicidad para que sea

demandado en el mercado.

En el nivel nacional se plantea, lo siguiente; Salinas, J (2017), titulado: Influencia de una
estrategia de diferenciacién del servicio para el incremento de las ventas en el restaurante
Sansano del Distrito de San Juan de Lurigancho. (Tesis de pregrado). Universidad Ricardo
Palma, Lima, Perd. La mencionada investigacion fue cualicuantitativo y se realizd con una
muestra de 372 clientes, utilizando instrumentos como libros tedricos y encuesta. Por lo
tanto, el estudio concluyd, que la diferenciacion del servicio, es una técnica aplicable en la
empresa para lograr un valor agregado, asi como la calidad en los productos, la atencién, la
publicidad, los canales de distribucion que hacen que se sienten satisfechos; consiguiente, el
producto o servicio tiene un valor emocional, la misma que actlia como una estrategia para
el tipo de cliente a la cual se dirige la empresa, teniendo en cuenta aspectos sociales,
emocionales y econémicos que intervienen de forma distinta en la eleccion del comprador

en comparacion con la competencia.



Alvarez, N y Diaz, O (2017), titulado: Plan de Marketing mix ampliado para incrementar
las ventas del restaurante Dofia Fetita de Trujillo en el afio 2017. (Tesis de pregrado).
Universidad privada Antenor Orrego, Trujillo, Perl. La mencionada investigacion fue
Cuantitativa y se realizd con una muestra de 66 pensionistas y clientes, utilizando
instrumentos como cuestionarios. Por consiguiente, el estudio concluy6, que la elaboracién
se amplia en mudltiples beneficios, como incrementar sus ventas; que junto con la prueba
Wilcoxon muestra con un 95% de veracidad que la hipotesis de dicha investigacion es
aceptada, la cual permite obtener informacion de los cuatro factores indispensables en el

proceso de marketing en una empresa.

Zuta, C (2018), titulado: Marketing digital y el incremento en las ventas en la empresa
DAMCOHUA SAC, Comas 2018. (Tesis de pregrado). Universidad Cesar Vallejo, Lima,
Perd. La mencionada investigacion fue descriptiva correlacional y se realizé con una muestra
de 60 trabajadores de la empresa, utilizando instrumentos como cuestionarios. Por
consiguiente, el estudio concluyd, que ambas variables cumplen una relacién positiva,
haciendo que el marketing digital ayude de esa manera hacer que incrementen las ventas,
haciendo que el marketing intervenga de manera positiva en la promocion, publicidad,
comercializacién y por ende en el incremento de las ventas, dichos resultados se debe a que
en la actualidad las ventas online juegan un rol fundamental en las ventas ya que se tienen
mayor participacion de mercado, mayor publicidad y las transacciones son mas rapidas lo
que conlleva que se tenga otros ingresos mas por este tipo de ventas sumadas a las ventas

tradicionales.

Seguidamente en el nivel local, Valles, P y Guerra, M (2017), titulado: Estrategias de
promocién y notoriedad de marca de la empresa Veronika Solar catering company de la
ciudad de Tarapoto, afio 2017. (Tesis de pregrado). Universidad Nacional de San Martin,
Tarapoto, Perd. La mencionada investigacion fue descriptiva correlacional y se realizd con
una muestra de 298 clientes, utilizando instrumentos como encuestas. Por tanto, que el
estudio concluyd, que la estrategia que tomaba anteriormente la empresa tenia un efecto
regular entre sus clientes, es decir algunas estrategias que no impactan en la notoriedad de
marca. Para tal sentido se vio conveniente crear nuevas estrategias, Como promociones para

los clientes potenciales, crear paquetes del servicio que ofrece, asi como también una



remodelacion de su ambiente y/o que sus trabajadores tengan la indumentaria adecuada para

el trabajo, para asi crear mayor notoriedad de la marca de dicha organizacion.

Salas, G (2017), titulado: El marketing mix y su influencia en el comportamiento de compra
del consumidor del Restaurant — Bocon Wasi, San Martin 2017. (Tesis de pregrado).
Universidad Peruana Union, Tarapoto, Perd. La mencionada investigacion fue correlacional
cuantitativa y se realizd con una muestra de 217 clientes, utilizando instrumentos como
encuestas. Asi mismo, el estudio concluyd, que la empresa mantiene correlacion, lo que da
a conocer que, si mejora los productos del restaurante, el precio del servicio, la plaza y la
promocion mejora también el comportamiento del consumidor, de acuerdo a estos resultados
un buen desarrollo del marketing mix en la empresa, con productos de calidad que brinden
la garantia con precios accesible para el cliente, y con promociones y descuentos adecuados
y oportunos permitira que el comportamiento del consumidor sea buena con la empresa, ya
que se logro satisfacer sus necesidades, teniendo asi una buena percepcion de la empresa,
ademas de servird como portador del buen servicio que se realiza , trayendo asi mas clientes

por recomendaciones.

Chapofian, P y Chero, L (2018), titulado: Estrategias de marketing mix y su relacién con el
incremento de las ventas de la empresa agua de mesa Roca Viva, Tarapoto - 2018. (Tesis
de pregrado). Universidad Cesar Vallejo, Tarapoto, Perd. La mencionada investigacion fue
descriptivo correlacional y se realiz6 con una muestra de 191 clientes, utilizando
instrumentos como encuestas. Por ende, el estudio concluyo, que la empresa obtuvo una
correlacion negativa muy débil, deduciendo que el marketing mix no se relaciona con el
incremento de ventas en | empresa, una de las razones se debe a que se aplica de manera
inadecuada sus elementos, los productos no son de buena calidad, los precios no son tan
accesibles de acuerdo al ingreso familiar del cliente, no esta ubicada en un lugar estratégico
que permita ser accesible y visible ante la poblacion y con pocas promociones y descuentos
que el cliente ha optado por asistir a empresas competencia, lo que generado que no se

aumente el nivel de vetas ni tampoco se tenga el nimero de clientes esperados.

Respecto a las teorias relacionadas al tema, se define al marketing mix; donde Tompson
(2019), explica, que el marketing mix, es la ciencia que estudia un conjunto de actividades,

con el objetivo de satisfacer las necesidades del mercado meta, con el fin de captar clientes,



para la empresa. Es asi, que hoy en dia las organizaciones buscan a profesionales encargados
de la comercializacidn y que tengan conocimiento en temas de gestion y administracion de
empresas; ya que dichos colaboradores marcan la diferencia de empoderar a la empresa hacia

el éxito.

Asi mismo, se define como marketing mix, a la estrategia utilizada para analizar la parte
interna de la empresa, y asi poder destacar puntos basicos en las actividades que realiza la
misma, aportando un instrumento muy importante, que toda empresa deberia tomar para
definir y plantear sus operaciones, y al mismo tiempo determinar sus objetivos y metas para
el futuro. (Sanchez, 2019)

Neoattack (2018) define al marketing mix, como la estrategia que consiste en sacar un
producto al mercado en el lugar, tiempo y precio adecuado; pero antes se tiene que hacer un
analisis interno de la organizacion; de esa manera saber a ciencia cierta cbmo esta la empresa,
y de acuerdo a eso poder tomar medidas a largo, mediano y largo plazo. Por consiguiente,
se toma como elementos al precio, producto, promocion, y plaza, es decir analiza las cuatro
p, de manera detallada para ver si las estrategias estan funcionando de la mejor manera; y si
no es asi retomar y elaborar campafas de posicionamiento para que el negocio se encamine

mejor.

Por otro lado, Bego Romero (2018), indica que este analisis es parte de un disefio que
necesariamente se tiene que hacer al inicio de un proyecto. La misma que sirve como guia
para el plan estratégico, quien encaminaré el proyecto; para que asi todas las decisiones
futuras tengan planes de accion; y de esa manera dar un valor a al producto o servicio a

ofrecer, se consolide y encuentre un mejor rumbo hacia el éxito.

Seguidamente dentro del analisis del marketing mix, se define a las cuatro p, tomando como
primera definicion al producto, la misma que se define como el beneficio que ofrece la
empresa, por la accién de intercambio Ilamado venta, también es llamada como giro de
negocio ya sea cosas tangibles o intangibles, es decir todo aquello que sirva para satisfacer
al publico objetivo; pero es indispensable tener varios aspectos al detalle para un mayor

beneficio como disefio, marca, variedad, etc. (Escuela Marketing and web, 2019)

Asi mismo, Romero (2015) indica al producto como elemento primordial, ya que todo el
procedimiento de marketing mix gira a su alrededor, por tanto, se concluye que cualquier

empresa sea cual sea su rubro, debe hacer estudio de mercado, trabajando en el servicio que



brinda, pero no dejando de lado su marca, para que de esa manera exista un mejor
posicionamiento de mercado.Perez & Perez (2006), menciona los contenidos que debe tener
un producto, las cuales son: precio, envase, disefio, marca, ya que dichos elementos
funcionan muy bien como caracteristicas esenciales en la elaboracion del mismo. Nufio
(2017), clasifica al producto segun su durabilidad y consumo, las mismas qu estan
subdivididas , segun su durabilidad a productos no duraderos, aquellos que no tienen un
largo tiempo de duracion, y se consumen de manera rapida. Por el contrario, a productos
duraderos, aquellos que son adquiridos con facilidad y que son de uso cotidiano, también a
los servicios como aquellos productos intangibles.

Segln su consumo, a productos especiales, aquellos que abarcan un grupo reducido o
diferente que se requiere en ocasiones especiales y necesita un esfuerzo para adquirirla, sin
embargo, a productos no buscados aquellos que necesariamente necesitan de apoyo
publicitario para que se conozca; también menciona a producto de conveniencia como

aquellos de facil accesibilidad en cuanto al precio.

A continuacion, Genwords (2018), define al precio como el componente mas importante
dentro del marketing mix, ya que va ser un elemento indispensable al momento de poder ver
la utilidad generada y la estabilidad de la organizacion, es decir considera que el dinero
pagara el cliente para adquirir el producto, y dependiendo si es bajo o alto el cliente tomara
la decision de compra. Vazquez (2019), concluye que el precio es un indicador justo de
equilibrio, entre el que compra y el que vende, dando lugar a la teoria de la oferta y la
demanda. Asi mismo, el autor habla sobre dos economias, la planificada que interviene en
los precios de los bienes de primera necesidad, llegando muchas veces a ocurrir problemas
de crisis de oferta, generando inflacion de precios; por otro lado, habla sobre las economias
capitalistas, comparadas con la funcién de una balanza econémica donde el mercado se

mueve por la oferta y la demanda.

El precio de un bien puede ser visto de distintas formas, o tomadas con distinto valor por
parte de los consumidores, a mas necesidades de las personas por consumir cierto producto
0 servicio, mayor sera el incremento de este. Es asi, que el precio tiene caracteristicas, la
cual funciona como indice entre los ingresos y beneficios esto resalta en la rentabilidad al
igual modo se habla de que una persona es atraida psicolégicamente por el precio al

momento de producirse la accion de compra teniendo la comparacion entre productos y



marcas. Asi mismo, Bolivar (2009) expone, que el objetivo del precio es entrar en el
mercado, mantenerse estable y rentable en el tiempo, entrar al publico objetivo, mantenerse
frente a la competencia, crear promociones de los productos o servicios a ofrecer,
etc.Seguidamente, Tompson, (2010), define la promocion como la actividad que el
consumidor tenga conocimiento del producto o servicio que ofrece la misma, creando
expectativa sobre la empresa, creando necesidad de compra y por ende el cliente se sienta
atraido, recordandole siempre las ofertas y el producto a su alcance. Asi mismo la promocién
es una herramienta valiosa del marketing, que indica claramente que pasos a seguir para
promocionar el producto, claro que la misma debe tener los estandares de calidad, para que
por medio de esta se pueda llegar al cliente. Por lo tanto, se podria decir que es la transmision

que existe entre un comprador y vendedor, para influenciar en su decision de compra.

Rodriguez (2017), indica que se puede utilizar un sin nimero de recursos para promocionar
el producto o servicio, entre ellas las redes sociales es uno de los recursos mas usados en la
actualidad. Asi mismo quien maneja las redes debe tener cautela, ya que no solo es cuestion
de promocionar, sino que debe tener en cuenta muchas estrategias como, utilizar calidad en
textos, igualmente llamar la atencion del posible cliente y lo mas importante cumplir con lo
que estas publicando. De igual forma, tener siempre la amabilidad con tus posibles clientes,
y contestar todas las dudas, al mismo tiempo tener siempre informacion de calidad, y evaluar
las paginas, que brinden informacidn oportuna para que llegue a los clientes objetivos; méas

vale tener calidad que cantidad.

Por otro lado, el autor define a los concursos, como una estrategia de mucho interés para el
consumidor, pues también junto con un buen manejo de las redes sociales hacen que el
publico objetivo tenga mucha atraccion, porque la palabra gratis viene hacer un gancho,
clave para la promocion del producto o servicio, ya que el ser humano se ve tentado con
cierta palabra. De igual modo los regalos u obsequios para aquellos productos nuevos que
necesitan hacerse conocidos en el mercado, es por eso que una opcion seria obsequiar como
muestra los clientes. Es asi, que podemos optar por obsequiar a los bloggers o influencers,
con la finalidad que promocionen nuestros productos, ya que, al ser influyentes en muchas
personas, podria ser un gran acierto para nuestro producto que los mismos lo publiciten.
Igualmente, para la estrategia de impulso, ya que se trata de una tactica, efectuada por
aquellos trabajadores encargados de la venta directa, es decir se encarguen de ver el tema de

ventas de la mejor forma, de igual modo la estrategia de atraccién, en este tipo de



promociones, se basa en obsequios o regalos hacia los clientes, sin embargo, existe una

estrategia combinada donde se mezcla la estrategia de atraccion y la combinada.

A continiacion el autor, Diario del exportador (2019), define a plaza como distribucion, y
consiste en como el vendedor va transferir su producto o servicio al cliente, ya sea mediante
almacenamiento, transporte en los diferentes puntos de venta. También es llamado canal de
distribucidn, de tal modo que direcciona la compra del consumidor final y cumple funciones
de investigacion, es decir buscar informacion sobre como es el intercambio del vendedor y
consumidor; para lograr esto tenemos que analizar e investigar los distintos tipos de canales
que se va utilizar, como la distribucion directa a la puerta del cliente, en la comodidad de su
hogar, es decir nos centramos en ese tipo de canal, ya que cumple con la funcion de llevar
comodidad y bienestar al cliente. Igualmente, el contacto directo en el local comercial, sirve
mucho para encontrar de forma eficiente al publico objetivo, y tener la oportunidad de crear
lazos, logrando una posible fidelizacion por parte del comensal; asi mismo todo lo dicho
anteriormente, tiene que ir de lamano con un precio adecuado que sea beneficioso tanto para
el comprador, como para el vendedor. Seguidamente se define la otra variable de estudio,
venta como el intercambio que existe entre el cliente y el vendedor; las mismas que se pueden

dar de diferentes maneras como de manera personal, online, telefénica, etc.

Asi mismo, Aptiva Soluciones (2017), define que actualmente en el siglo XXI, vemos que
el vendedor es el profesional con futuro, ya que de su trabajo determina el éxito de muchas
empresas. Hace afios atras en el siglo XX, las ventas se solian hacer de forma més facil,
porque las guerras habian dejado escasez de productos, y la compra se hacia por necesidad,
pero a partir de los afios cincuenta es donde comienza la proliferacion de productos y
servicios, es ahi donde en Europa se comienzan a utilizar las técnicas de ventas. Es asi que,
al vender un producto tomamos una serie de procesos; entre ellas tener en cuenta la primera
impresion; ya que debe satisfacer las necesidades del cliente, de esa manera demostrar
interés por llenar todas las expectativas del mismo, teniendo en cuenta que el cliente debe
sentir la necesidad de terminar la venta, y que eres su opcion de compra. Por otro lado, el
empresario debe tener la obligacién de escuchar las necesidades, y no entrar en parloteos; ya
que no es nada mejor que saber lo que el cliente desea para poder satisfacerlo.

Por consiguiente, es necesario tocar un punto de relevancia como es honestidad, clave para
que el cliente siempre recurra a buscar el producto, ya que con mentiras no solo se pierde a

un cliente, sino muchos mas. Asi mismo, el empresario debe decir la verdad sobre el



producto o servicio a la venta, de igual modo, conocer el producto, ya que si se va ofertar un
producto o servicio que el vendedor no conoce, no va poder trasmitir la necesidad de compra
a los clientes potenciales. Ceupe (2015), indica que es indispensable, si deseamos
diferenciarnos de la competencia, saber que necesidades realmente tiene el cliente. Por tanto,
es necesario saber quién es el pablico; igualmente saber con exactitud cuales son los factores
que permitan satisfacer las necesidades del cliente; asi como centrar planes y esfuerzos en

mejoras continuas, con la finalidad de dar productos o servicios de calidad.

Sandoval (2013) explica que, para tener éxito en la empresa, el vendedor debe aprender a
ver mas alla de solo la necesidad del cliente; conociendo de manera exacta el producto o
servicio, y que valor tiene para satisfacer las necesidades, mientras mas calidad mejor, menos
calidad se aleja de la necesidad del cliente. Por otro lado, es indispensable la comodidad con
el producto o servicio; ya que debe cumplir con la necesidad bésica, indicando cual es el
rubro del negocio, el ambiente y/o los servicios adicionales; para que el consumidor se sienta
completamente cémodo en un local agradable, con sillas bonitas, buen delivery, buena

musica, etc.

Asi mismo, saber detectar las necesidades externas que hacen que el cliente no disfrute de
tu producto o servicio, haciendo un analisis detallado del prototipo de cliente, y hacer lo
necesario por llenar esos vacios, que muchas veces no esta en las manos del empresario
solucionarlas. De esa manera, tener claro que nuestro cliente disfruta de nuestro servicio,
pero al mismo tiempo saber qué factores externos hacen que el cliente no disfrute al 100%.
Por tanto, se debe resumir a la satisfaccion como la necesidad primordial, ya sea por buen

servicio que da la empresa u organizacion.

Asi mismo, Madurga (2015), define a la estrategia de venta, como el disefio elaborado para
alcanzar las ventas establecidas, como metas en una organizacion. Es asi, que es llamada
como planificacion, ya que la misma depende de como todas las areas de la empresa se
involucran en el proceso. Para el desarrollo de las estrategias se debe tener en cuenta a los
canales, por la cual se conseguira los objetivos, al mismo tiempo del dinero o presupuesto
para cada estrategia o plan a tomar. A continuacion, se muestra factores para llevar a cabo
una estrategia de ventas, asi como la necesidad de examinar, corregir y cambiar las acciones
que no aporten rentabilidad a la empresa, viendo los errores para luego cambiarlos a uno

mejor; de igual modo analizar la optimizacion de gastos, cambiando y corrigiendo los
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procesos de venta, aumentando la rentabilidad de la empresa, estableciendo objetivos y

metas alcanzar.

Segun, Sanchez (2017), define varios elementos, asi como la efectividad que radica en hacer
que el cliente potencial prefiera comprar el producto o servicio, es decir elegir las estrategias
adecuadas para apuntar al consumidor y no ir gastando tiempo y dinero en tratar de agradar

a clientes que no van a consumir nuestros servicios.

Ademas, es preciso entender que el vendedor debe saber mas sobre sus prospectos, es decir
conocer sobre los candidatos hacer sus clientes, empoderando la estrategia; preparandose
sobre el futuro cliente o prospecto, es decir como ser proactivo, como buscar informacion
para asi estar preparado a la hora de vender o hacer conocer el producto, consiguiendo la

atencion y la preferencia del consumidor.

Del mismo modo, poner énfasis en los detalles, es decir no solo enfocarse en la necesidad
de la adquisicion del producto, sino también en las expectativas de las personas acerca del
producto, haciendo que cada detalle cuente al momento de la decision de compra. Igualmente
cumplir con las promesas, es decir tomar la estrategia y tratar que todo lo que se promete
antes de vender se cumpla, ya que las mentiras que se promete al final va ser
contraproducente con la demanda del producto o servicio. Finalmente, es indispensable saber
diversificar las ventas, ya que es importante saber ampliar la cartera, y no poner las
esperanzas en un solo cliente, sino buscar alternativas o planes B, para que en un futuro la

empresa no se quede sin demandantes.

Por otro lado, en el presente trabajo para la elaboracion del instrumento, se toma como
dimension producto para las dos variables, indicando de esa forma que en la variable
marketing mix tiene la funcion de captar la percepcion del cliente en cuanto al sabor y la
presentacion de los platos, mientras que en la variable ventas se pretendia captar al cliente y

el posicionamiento de dicho servicio mercado de comida rapida.

Es asi, que en el presente estudio se vio conveniente verificar como problema general la
relacion que existe entre el marketing mix y las ventas en la empresa Gustitos en tu casa,
Tarapoto 2019, de igual forma, como problema especifico resaltar el nivel de ventas, segln
la percepcion del cliente en la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019, asi como el nivel
de marketing mix, segun la percepcion del cliente en la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto

2019, para pueder obtener datos que resuelvan el problema.
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Seguidamente, se plantea la justificacion, iniciando por conveniencia, la cual indica que es
beneficioso para poder potenciar la capacidad de analisis y creacion de un sistema, que ayude
a la empresa a aumentar sus ventas, direccionar sus metas, y por ende ver sus deficiencias

en el proceso de comercializacion de su servicio.

De la misma forma la relevancia social, corresponde a un restaurante de comida rapida que
tiene como plato bandera las alitas en sus diferentes presentaciones; tales como alitas
crocantes, alitas a la bbq y alitas picantes. En consecuencia, el analisis del marketing mix,
es muy favorecedor; ya que el mismo ayudo positivamente a replantear todo el sistema de
produccion y ventas para mejorar las ventas, necesitando mucho mas mano de obra y mas
oportunidad a mas personas de incrementar sus ingresos como trabajadores de la empresa, y
por ende mejord la calidad de vida de éstas; generando mayor economia en nuestra region y
pais.

Asi mismo, el valor teorico, indica que todas las empresas deben contar con un estudio de
marketing mix, ya que dicho andlisis interno direcciona la empresa, nutre a los trabajadores,
enrumba la organizacion, analiza sus fortalezas y debilidades, determina como influye en la
rentabilidad, y brinda un analisis real de la empresa.

En consecuencia, las implicancias practicas, del estudio de marketing mix, experimentd
ciertos cambios positivos; es decir nuevos procesos que ayudo tanto a lideres y trabajadores
a la obtencion de los objetivos, que favorecio al incremento de las ventas y por ende también
a la rentabilidad.

Es asi que la utilidad metodoldgica, tuvo como resultado el aporte cientifico para que sirva
como base para otros estudios, ademas que genera alternativas de solucion para que se

mejore lo servicios brindados.

Por lo tanto, se tiene como objetivo general determinar la relacién entre el marketing mix
con las ventas en la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019; de igual forma como
objetivos especificos conocer el nivel de ventas, segun la percepcion del cliente en la
empresa Gustitos en tu casa Tarapoto 2019; a la vez conocer el nivel de marketing mix,

segun la percepcién del cliente en la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019.
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Seguidamente, el presente estudio de investigacion tiene como hipoétesis general Hi: Existe
relacion significativa entre el marketing mix con las ventas en la empresa Gustitos en tu casa,
Tarapoto 2019; de igual forma, se presenta las hipotesis especificas, H1: La percepcion del
cliente sobre el nivel de ventas en la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019, es bueno;
asi mismo Ha. La percepcion del cliente sobre el nivel de marketing mix en la empresa

Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019, es bueno.
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Il. METODO
2.1. Tipoy disefio de investigacion
2.1. Tipoy disefio de investigacion

Tipo de investigacion
De tipo no experimental, ya que estos estudios que se realizaron sin la

manipulacion deliberada de variables (Hernandez, et al, 2014,p.187)

Disefio de investigacion
El disefio de investigacion sera correlacional porque se recolectd informacion en
relacion a las variables, para luego determinar su correlacion entre las dos variables

en estudio. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2014)

<

Donde:

M= serén los clientes

<

1

-+

.

2

V1= Marketing mix
V2= Venta
r = relacion entre la variable 1y 2.

Donde:

M= serén los clientes

V1= Marketing mix

Vo= Venta

r = relacion entre la variable 1y 2.

2.2. Variables, operacionalizacién

Variable
V1. Marketing mix
V2: Venta

Operacionalizacion
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. L Definicion . . . Escala de
Variables Definicion Conceptual ; Dimensiones Indicadores L
Operacional medicion
Presentacion
Producto Sabor
Marke(tjl'ngdesi el Ubicacién
estudio de Delivery
E comportamiento de Plaza Tiempo
= Son estrategas que aplica una empresa para  mercado para que el Infraestructura
S poder vender sus productos para satisfacerlas  producto o servicio Ventas personalizadas Ordinal
_93 necesidades del cliente. (Tompson, 2019) pueda satisfacer de Promocion
[3+] 1 1 R
S mlgnera eficaz a Im| Promociones
Clee hoeroaly Publicidad por
\agfizario Redes sociales
Valor diferencial
. Nivel de precio
Precio -
Precio de venta
Satisfaccion del cliente
Producto
De origen latin “vendita”, de la cual se puede preferencia
desprender varios sinénimos como negocio, Es el procedimiento de
I reventa, transaccion. se denomlna_ venta al intercambio, que se da Campafias publicitarias
= intercambio que existe entre el cliente y el para entrar al mercado
> vendedor; las mismas que se pueden dar de meta y satisfacer Estrategia de ventas Ordinal

diferentes maneras como de manera personal, necesidades de clientes
online, telefonica, etc. (Significados, 2019)

Cumplimiento de
promesas
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2.3. Poblacién, muestra y muestreo

Poblacion

Constituida por los clientes de sexo femenino y masculino de la empresa Gustitos en tu casa

entre 17 y 35 afios que radican en Tarapoto, Morales y la Banda de Shilcayo, con un total de

300 personas, durante el periodo 2019.

Muestra

Muestreo probabilistico aleatorio simple

n

z2.p.q.N

e?(N-1) + Z2.p.q

Donde:

N = tamafio de muestra

N = tamafio de poblacion = 300

Z = nivel de confianza = 95%

e = error de muestra = 5%

p = probabilidad de éxito = 80%

g = probabilidad de fracaso = 20%

(1,96)2(0.8)(0.5)(300)

"= (0.05)2(300 — 1) + (1,96)2(0.8)(05)

n =135

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y confiabilidad

Técnica

Se empleo la técnica de la encuesta para ambas variables, permitiendo evaluar a los clientes

mediante las preguntas manifestadas de acuerdo a las dimensiones de estudio.
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Instrumento

Para la variable marketing mix, se aplicd como instrumento el cuestionario, el mismo que
estuvo conformado por cuatro dimensiones; producto, precio, plaza y promocion; las
dimensiones estuvieron conformadas por 4 items, haciendo un total de 16 items, fue valorada
en base a items, con puntajes entre 1 a 4 puntos, donde el puntaje 1 tenia un calificativo de
malo, puntaje 2 calificativo de regular, puntaje 3 con calificativo de bueno, puntaje de 4 con

calificativo de excelente.

Escala Intervalo
Malo 1
Regular 2
Bueno 3
Excelente 4
Dimensiones items Valoracién
Producto Del 1 al 4 Puntaje 1
Plaza Dellal4 calificativo malo
Promocion Del1al 4
Puntaje 4
calificativo
Precio Del 1 al 4 excelente

Seguidamente, el instrumento empleado en la variable venta, | instrumento estuvo
conformado por dos dimensiones; Producto y Estrategia de ventas; las dimensiones
estuvieron conformadas por 4 items, fue valorada en base a items, con puntajes entre 1 a 4
puntos, donde 1 tenia un calificativo de malo, puntaje 2 calificativo de regular, puntaje 3 con

calificativo de bueno, puntaje de 4 con calificativo de excelente.

Dimensiones items Valoracion
Puntaje 1
calificativo

desacuerdo

Puntaje 4
Estrategia de venta  Del 1 al 4 calificativo
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totalmente de

acuerdo
Escala Intervalo
Totalmente en desacuerdo 1
Ni en acuerdo ni en desacuerdo 2
De acuerdo 3
Totalmente de acuerdo 4

Para un mejor entendimiento, se aplicé la escala de conversion:

Escala de encuesta

Esacala de conversion

Totalemnete en desacuerdo

Ni en acuerdo ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

Malo
Regular
Bueno
Excelente

Validez

El instrumento empleado fue el cuestionario

Variable N° Especialidad

Promedio de validez

Opinion del experto

Metodologo
administrador
Docente
Metodélogo
administrador
Docente

Marketing mix

Ventas

W NNPEFE WDN PP

43
45
44
44
43
44

Existe suficiencia
Existe suficiencia
Existe suficiencia
Existe suficiencia
Existe suficiencia
Existe suficiencia

El presente investigacion se validaron mediante los expertos en la materia, permitiendo dar

valoraciones en cuanto al instrumento, de acuerdo a esto se planteo la designacion de valores
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y esto se dio para los expertos, en las tablas que se presentd, del mismo modo se dio a
conocer por quienes fueron validados

Los expertos consultados fueron:

Dr. Keller Sanchez Davila

Mg. Jessica Escudero Tenazoa

Mg. Jhon Bautista Fasabi

Los instrumentos fueron sometidos al juicio de tres expertos, el resultado arrojoé un promedio
de 4.4, representando el 88% de concordancia entre jueces para los instrumentos de ambas

variable.

Confiabilidad
Para estimar la fiabilidad del instrumento a ser aplicado, paso por el analisis del alfa de
Cronbach, cuyo valor para que tenga la consistencia de aplicabilidad debi6 estar lo mas

cercano al 1.

a) Variable 1: Marketing mix
Segun los resultados obtenidos dio como resultado 0,83 al ser superior a 0,75 estos

resultaron es bueno; por lo que, arrojaron una fuerte confiabilidad.

b) Variable 2: Ventas
Segln los resultados obtenidos dio como resultado 0,76 al ser superior a 0,75 este

resultado es aceptable; por lo que, arrojaron una fuerte confiabilidad.

2.5. Procedimiento
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Se evidencio los problemas que acontecia a la empresa, partiendo de las variables de estudio
adecuadas para la investigacion, por otro lado para la construccion del marco tedrico se
recurrié a teorias validadas y dadas por autores que tiene relacion al tema y se dio a conocer
respetando la ética y sus conocimientos, después se planted la formulacion del problema,
justificaciones de estudio, objetivo e hipotesis. Luego se procedio a la recoleccion a través
de los cuestionarios estructurados pro cada variable de estudio, los resultados se expresaron
en tablas y figuras estadisticas, para luego contrastar con los antecedentes y poder brindar

las conclusiones y recomendaciones.

2.6 Método de analisis de datos

En cuanto a los datos procesados se utilizd medios electronicos, calificados y sistematizados
de acuerdo a la unidad de andlisis, respecto a sus variables. El programa empelado fue el
estadistico SPSS V. 25, y como contraste estadistico se emple0 el coeficiente de Pearson que
es una medida de la relacion lineal entre dos variables aleatorias cuantitativas que analiza el

grado de dependencia entre dos variables.

ny xy-(Q %0 y)
x4 n Sy Ty

Este coeficiente toma valores entre -1 y 1, indicando si existe una dependencia directa

r =

(coeficiente positivo) o inversa (coeficiente negativo) siendo el 0 la independencia total. Los

cuales se pueden ver a continuacién (Valderrama, 2016).

Valor de r Significado

-1 Correlacién negativa grande y perfecta
-0,9a-0,99 Correlacion negativa muy alta
-0,7a-0,89 Correlacién negativa alta
-0,4 a -0,69 Correlacion negativa moderada
-0,2 a-0,39 Correlacion negativa baja
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-0,01a-0,19
0
0,01a0,19
0,2a0,39
0,4a0,69
0,7a0,89
0,9a0,99

1

Correlacion negativa muy baja
Correlacion nula

Correlacién positiva muy baja
Correlacion positiva baja
Correlacion positiva moderada
Correlacion positiva alta
Correlacion positiva muy alta

Correlacion positiva grande y perfecta

2.7. Aspectos éticos

Se respeto los principios éticos internacionales mediante sus conocimientos intelectuales ya

se presentd en cuanto a las teorias. Seguidamente surgio la confidencialidad y la reserva de

la misma, se siguid los lineamientos de las Precisiones APA brindados por la UCV.
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1. RESULTADOS

3.1. Nivel de ventas de la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019.

Tabla 1.

Nivel de ventas de los clientes en la empresa Gustitos en tu casa

Nivel Intervalo N° %
Malo 8-14 0 0%
Regular 15-20 5 4%
Bueno 21-26 58 43%
Excelente 27 - 32 72 53%
Total 135 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019

Interpretacion: La tabla N° 1, muestra que los clientes de la empresa Gustitos en
tu casa perciben gue el nivel de ventas en la empresa es excelente en un 53%; 43%
de los clientes perciben que es bueno; y solo 5 del total de la muestra de los clientes

percibe que el nivel de ventas en la empresa Gustitos en tu casa es regular.

3.2. Nivel de marketing mix, en la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019

Tabla 2.

Nivel de marketing mix de los clientes en la empresa Gustitos en tu casa
Nivel Intervalo N° %
Malo 16 - 27 0 0%
Regular 28 - 39 5 4%
Bueno 40-51 65 48%
Excelente 52 -64 65 48%

Total 135 100%

Fuente: Cuestionario aplicado a clientes de la empresa Gustitos en tu casa, Tarapoto 2019

Interpretacion: La tabla N° 2, muestra que los clientes de la empresa Gustitos en tu casa
perciben que el nivel de marketing en la empresa es excelente en un 48%; igualmente 48%
de los clientes perciben que es bueno; y solo 5 del total de la muestra de los clientes percibe

que el nivel de marketing en la empresa Gustitos en tu casa es regular.
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3.3. Relacion entre el marketing mix con las ventas en la empresa Gustitos en tu casa,
Tarapoto 2019

Después de mencionar de manera descriptiva las variables analizar, se aplico el estadistico
de correlacion Pearson con el proposito de establecer la relacién entre las variables, de esta
forma se plantea la siguiente hipotesis:

Ho: El marketing mix no se relaciona significativamente con las ventas en la empresa
Gustitos en tu casa, Tarapoto 20109.
Ha: El marketing mix se relaciona significativamente con las ventas en la empresa Gustitos

en tu casa, Tarapoto 2019.

Tabla 3.
Resultados de la correlacion entre marketing mix con las ventas en la empresa Gustitos en

tu casa, Tarapoto 2019

Marketing
mix Ventas
Marketing Correlacién de Pearson 1 ,611
Sig. (bilateral) ,000
N 135 135
Ventas Correlacion de Pearson ,611 1
Sig. (bilateral) ,000
N 135 135
Fuente: IBM SPSS Statistics v.24 en base de las encuestas
65 y =1.1655x + 20.789
R2=0.3734
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Figura 1. Dispersion entre marketing mix con las ventas en la empresa Gustitos en tu
casa, Tarapoto 2019

Fuente: Base de datos de clientes en SPSS24
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Interpretacion: En la tabla y figura 1 se muestra un coeficiente de pearson de 0.611,
afirmando una correlacion positiva moderada entre el marketing mix con las ventas en la
empresa Gustitos en tu casa. Asimismo, muestra un coeficiente de determinacion de (0.373)

explicando que el 37.3% de las ventas es influenciada por el marketing mix en la empresa

Gustitos en tu casa.
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IV. DISCUSION

En el presente acapite se desarrolla la discusion de los hallazgos, destacando la
existencia de una correlacion de Pearson positiva moderada de 0,611 equivalente a
(61.1%), mostrando un coeficiente de determinacion de 0.373, el mismo que determina
que el 37, 3% de las ventas es influenciado por el marketing mix, en la empresa Gustitos

en tu casa, Tarapoto 2019.

El porcentaje restante, se debe a que la empresa también realiza ventas con la modalidad
de entrega a domicilio, en la cual la ubicacién no es un factor predominante. El servicio
delivery se impulsa fuertemente a través las redes sociales en donde el negocio tiene un
buen posicionamiento. Se puede deducir que el servicio delivery salva en gran medida

las desventajas que la empresa en estudio tiene en cuanto a ubicacion e infraestructura.

Asi mismo, al determinar que el marketing mix se obtuvo un porcentaje de
determinacion del 37%, sobre sus ventas; se puede apreciar que no hay un plan de
marketing eficiente en cuanto a la ubicacion del local para aquellos clientes que no son
muy activos en las redes sociales, por tanto faltaria estrategias de marketing para ese

tipo de clientes.

Por consiguiente, al contrastar el trabajo de investigacion de Chapofian, y Chero (2018),
quien concluyé que la empresa obtuvo una correlacion negativa muy débil, indicando
que el marketing mix no es usado con frecuencia; por tanto, tiene deficiencias en su
producto, distribucion. Asi mismo, se puede confirmar que una correcta aplicacion de
las estrategias que brinda el plan de marketing; en relacién al producto, plaza y
promocidn, generara un buen posicionamiento del producto y marca, pero si es distinto

a lo mencionado y no se aplica lo establecido, no llevara a ningn cambio positivo.

Asi mismo Bego Romero (2018), indica que el estudio del marketing mix, es parte de
un disefio que necesariamente se debe realizar al inicio de un proyecto, y de esa forma
la empresa pueda tener mejor éxito en el proceso de venta, es decir encaminarlo, ver sus
fortalezas, amenazas que pueda servir como guia para decisiones futuras; pero sobre
todo debe utilizarlo para poder tomar las mejores estrategias, en cuanto al producto,
precio, plaza y promocion.

Sin embargo, el estudio también muestra, que los clientes de la empresa Gustitos en tu

casa perciben que el nivel de ventas en la empresa es excelente en un 53%; 43% de los
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clientes perciben que es bueno; y solo 5 del total de la muestra de los clientes indica que
el nivel de ventas en la empresa Gustitos en tu casa es regular; deduciendo que la
percepcion de los comensales sobre el nivel ventas es excelente, ya que ellos pueden
observar una gran incidencia de personas cuando visitan el local, y de la misma forma
mayor cantidad de personas en el fan page dando recomendaciones positivas sobre el
servicio brindado, logrando una percepcidn positiva de los clientes y publico en general
sobre el nivel de ventas en la empresa Gustitos en tu casa.

Asimismo, a contrastar con el estudio de Alvarez, y Diaz (2017), quien concluyé que el
plan de marketing mix ampliado permite incrementar significativamente el nivel de
ventas después de haber aplicado el plan de marketing, la cual obtuvo un nivel alto,
destacando que la empresa ha logrado manejar de manera eficiente las estrategias
obtenidas en el estudio del antes y después de haber planteado el plan. Confirmando de
esta manera que el manejo eficiente de un plan de marketing logra muchos beneficios
en cuanto al nivel de ventas, ya que el analisis de cada elemento (producto, plaza, precio
y promocion) es indispensable en la decision de las estrategias a tomar; y cada uno de
ellos cumple una funcion distinta al momento de llevar al éxito los objetivos de la

empresa.

Del mismo modo, en el siguiente hallazgo se muestra, que la percepcion de los clientes
sobre el nivel de marketing mix en la empresa es excelente en un 48%; igualmente 48%
de los clientes perciben que es bueno; y solo 5 del total de la muestra de los clientes
percibe que el nivel de marketing en la empresa Gustitos en tu casa es regular; indicando
que los comensales de la misma tienen una percepcion buena ; ya que los porcentajes
altos son entre bueno y excelente, deduciendo que la apreciacion de los clientes en
cuanto al marketing mix es buena pero necesita mayor impacto, o mayor influencia entre
el publico objetivo, ya sea aplicando mayor publicidad directa, promociones por ventas
realizadas, mucho mas publicidad directa para aquellos clientes que no son activos en

las redes sociales en cuanto a la ubicacion y promociones del mismo.

Igualmente, al contrastar el trabajo de investigacién Valles, & Guerra, (2017) la
variable Estrategias de promocién dentro de la empresa Veronika Solar Catering
Company se encuentra en un nivel regular, esto debido que no esta efectuando de

manera adecuada la publicidad, las relaciones publicas, el marketing directo, la
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promocion por ventas, las ventas personales y el uso del internet; deficiencias que
afectan el resultado de las estrategias; confirmando el estudio realizado ya que la
publicidad y promocion influye en la captacion de nuevos clientes, que de alguna
manera no han conocido el producto, logrando incentivar a la compra del mismo. Dichos
factores son el lazo esencial entre el cliente y el producto, porgue si el publico objetivo
no sabe del producto o servicio a ofrecer, entonces no habréa el proceso de compra, y por

ende mucho menos la demanda hacia nuestra marca.

De la misma manera, en los hallazgos de Salinas, (2017), la cual el estudio concluye,
que la diferenciacion del servicio, es una técnica aplicable para dar un plus, o una
propuesta de valor, de tal modo que el publico pueda diferenciarnos de la competencia.
Después de comparar el estudio en mencion, con la necesidad de promocion publicidad
y diferenciacion, se puede confirmar que la necesidad de agregar una diferenciacién o
una propuesta de valor a un negocio u empresa, es de muchisima importancia, y se puede
afirmar con la total seguridad que dicha accion genera la preferencia de compra por

parte del publico objetivo.
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V. CONCLUSIONES

5.1.

5.2.

5.3.

Existe relacidn entre el marketing mix con el nivel de ventas en la empresa Gustitos
en tu casa, con una correlacion de Pearson de 0,611, siendo catalogada como positiva
moderada; ademas obteniendo un coeficiente de determinacion de 0.373, lo que
significa que el 37, 3% de las ventas en la empresa Gustitos en tu Casa es influenciado
por el marketing mix, EIl porcentaje restante de ventas (62,70%) que no es
influenciado por el marketing mix, se debe a que la empresa también realiza ventas
con distribucién a domicilio, en la cual la plaza y la promocion tienen buen impacto

en comparacion al canal directo.

El nivel de ventas en la empresa Gustitos en tu casa es excelente en un 53%; 43% es
bueno; y solo 5 del total de la muestra de los clientes percibe que el nivel de ventas
en la empresa Gustitos en tu casa es regular; obteniendo un buen resultado en cuanto
al servicio, lo que quiere decir que los clientes tienen una buena percepcion en cuanto

a la demanda del servicio que brinda la empresa.

El nivel de marketing mix, en la empresa Gustitos en tu casa es excelente en un 48%;
igualmente 48% que es bueno; y solo 5 del total de la muestra de los clientes percibe
que el nivel de marketing en la empresa Gustitos en tu casa es regular; obteniendo
que los clientes de la empresa tienen una percepcion buena en cuanto a la aplicacion
de las diferentes estrategias utilizadas por la empresa en los distintos elementos que

conforman el marketing mix.
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VI. RECOMENDACIONES

6.1.

6.2.

Al gerente de la empresa, aplicar de manera eficiente el plan de marketing mix en
cuanto a la plaza'y promocion para aquellos que no son activos en las redes sociales;
es decir crear un marketing directo que brinde informacion sobre el lugar y las
promociones realizadas; con la finalidad que cada elemento que la conforma como,

producto, precio, plaza y promocién cumpla con su objetivo de la mejor forma.

Al gerente, crear un sistema de trabajo conjunto con todos los integrantes de la
empresa, tanto socios como trabajadores, para que de esa manera pueda
incrementarse las expectativas de los clientes en cuanto a la demanda del producto,

teniendo como base la herramienta que brinda un buen estudio del marketing mix.

6.3. Al gerente, mantener y mejorar las estrategias que se plantean de acuerdo al estudio

del marketing mix. Por lo tanto, los trabajadores deben recibir capacitacion para
que puedan tener conocimiento de todas la planificacién o tacticas, y de esta manera
el cliente sienta una atencion de calidad, al momento de consumir los servicios de

la empresa.
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Matriz de consistencia

Titulo: Marketig mix y ventas en la empresa Gustitos en tu casa Tarapoto, 2019
Formulacion del problema Objetivos Hipdtesis Técnica e Instrumentos
Problema general Objetivo general Hipotesis general Técnica
¢Qué relacion existe entre el marketing mix con las | Conocer la relacién entre el marketing mix con las ventas | Hi:

ventas en la empresa Gustitos en tu casa, afio 2019?

Problemas especificos:

¢Cudl es la percepcion del cliente sobre el nivel de
ventas en la empresa Gustitos en tu casa, afio 2019?

¢Cudl es la percepcion del cliente sobre el nivel de
marketing en la empresa Gustitos en tu casa, afio
2019?

en la empresa Gustitos en tu casa, afio 2019

Objetivos especificos
Conocer la percepcion del cliente sobre el nivel de

ventas, en la empresa Gustitos en tu casa afio 2019.
Conocer la percepcion del Cliente sobre el nivel de

marketing, en la empresa Gustitos en tu casa, afio 2019.

Existe relacion significativa entre el marketing mix con las
ventas en la empresa Gustitos en tu casa, afio 2019.

Ho:

No Existe relacion significativa entre el marketing mix con
las ventas en la empresa Gustitos en tu casa, afio 2019.

Hipétesis especificas
La percepcion del cliente sobre el nivel de ventas en la
empresa Gustitos en tu casa, es bueno.

La percepcion del cliente sobre el nivel de marketing en la
empresa Gustitos en tu casa, afio 2019, es bueno.

La percepcion del cliente sobre la dimensién promocion en la

empresa Gustitos en tu casa, afio 2019, es regular.

Disefio de investigacién

Poblacion y muestra

Variables y dimensiones

Descriptivo correlacional

/N
Stnes

Esquema:

Donde:

M= seréan los clientes

O1= Marketing mix
02= Venta

r=relacion entre la variable 1 y

Poblacion
La poblacion esta constituida por los clientes de sexo

femenino y masculino de la empresa Gustitos en tu casa
entre 17 y 35 afios que radican en Tarapoto, Morales y la
Banda de Shilcayo, con un total de 300 personas, durante
el periodo 2019.

Muestra
Clientes mayores de 18 afios que radican en Tarapoto y
la Banda de Shilcayo, un total de 135 clientes

Encuesta

Instrumentos

Cuestionario

Variables Dimensiones

Producto

Plaza

Marketing mix Promocion

Precio

Producto

Estrategia de venta

venta
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Instrumentos de recoleccién de datos

Cuestionario: Marketing mix

Estimado cliente, con la finalidad de realizar mejoras en nuestro servicio, estamos realizando

la siguiente encuesta, por favor si seria tan amable en responder las siguientes preguntas:

Las siguientes preguntas tienen la siguiente escala de valoracion:
Malo =1

Regular =2

Bueno =3

Excelente = 4

Escala de
N° CRITERIOS valoracion
2 | 3
Producto

01 De acuerdo a su apreciacion ¢(Cémo es la presentacion de los platos a

degustar?
02 | ¢Cbémo califica el sabor de las alitas crocantes?
03 | ¢Como califica el sabor de las alitas a la bbg?
04 | ¢Como califica el sabor de las alitas picantes?

Plaza
05 | Podria indicar ;Como califica la infraestructura del restaurante?
06 | ¢Como califica la ubicacion del restaurante?
07 | ¢Como evalla el tiempo de espera en la atencion desde que llego al local?
08 | ¢(Como evalua el servicio de delivery?
Promocion

09 | Segun su percepcion ¢;Como evalla la venta personalizada?
10 | ¢(Como califica las promociones realizadas por la empresa?
11 Podr!'a indicar ;Como evalla la publicidad por redes sociales que hace

Gustitos en tu casa?
12 | ¢Coémo califica la unién con el karaoke Mkanta?

Precio

13 Segln su apreciacion ¢Cémo evalla el precio del plato de alitas en

comparacion a la atencion recibida?
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Segun su apreciacion ;Como evalla el precio del plato de alitas en relacion

14 . .
a la cantidad servida?

15 ¢Como califica el precio de plato de alitas en comparacion a la variedad de
guarniciones que ofrece la empresa?

16 | ¢Como califica el precio de los combos?

Leo (2017)
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Cuestionario: Ventas

Estimado cliente, con la finalidad de realizar mejoras en nuestro servicio, estamos realizando

la siguiente encuesta, por favor si seria tan amable en responder las siguientes preguntas:

Las siguientes preguntas tienen la siguiente escala de valoracion:

Totalmente en desacuerdo =1
Ni en acuerdo ni en desacuerdo =2
De acuerdo =3
Totalmente de acuerdo =4
Escala de valoracion
N° CRITERIOS DE EVALUACION 1 2 3 4
Producto
01 | ¢Cree Ud. que el plato de alitas cumple con satisfacer un gustito?
02 | ¢Cree Ud. que el precio del plato de alitas es accesible al publico?
03 | ¢Es de su preferencia los platos que ofrece Gustitos en tu casa?
04 ¢Cree Ud. que el producto que ofrece Gustitos en tu casa ha logrado
posicionarse en el mercado?
Estrategia de ventas
05 ¢Cree Ud. que los videos emitidos en las redes sociales cumplen con
promocionar sus productos?
06 | ¢Cree Ud. que la empresa cuenta con la difusion suficiente?
07 ¢Cree Ud. que la empresa da cumplimiento a las promesas difundidas en el
servicio que consume?
08 ¢Comparte con las campafas publicitarias que realiza la empresa por las
redes sociales?
Leo (2017)
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Validacion de instrumentos

ﬁ ESCUELA DE POSTGRADO

UNIVERSIHAD CESAR VAILEIC

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTIFICA

. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto : Sanchez Davila Keller
Institucién donde labora : Universidad César Vallejo
Especialidad - Magister en Gestion y Politicas Publicas
Instrumento de evaluacién : Cuestionario Marketing Mix
Autor del instrumento : Br. Rosa Elizabeth Diaz Cérdova

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) . BUENA (4) EXCELENTE (5)
S

CRITERIOS © | : « « +INIDCADORES S oasiga b o ~ 112|345
CLARIDAD Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de o
ambigledades acorde con los sujetos muestrales. i
Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la [~
OBJETIVIDAD informacion objetiva sobre la variable: Marketing Mix en todas sus V/
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientifico, tecnologico, innovacion y legal inherente a la variable: v/
Marketing Mix. A_
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
- definicion operacional y conceptual respecto a la variable: Marketing /
ORGANIZACION Mix, de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las 4
hipotesis, problema y objetivos de la investigacién.
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
o SUPEIECR acorde con la variable, dimensiones e indicadores. a %
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion !
INTEHCIoNALIRAD y responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio. ) vV
La informacioén que se recoja a través de los items del instrumento,
CONSISTENCIA permitird analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la v/
investigacion. 4
—_— Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de
CONERENED: cada dimensién de la variable: Marketing Mix. v
" La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos responden al /
aElgp ol proposito de la investigacion, desarrollo tecnolégico e innovacién. v
PERTINENCIA !_a redaccién de los items concuerda con la escala valorativa del :
instrumento.
Gk s LR R ; _PUNTAJE TOTAL | Y-

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de a1 “Excelente”; sin embargo, un puntaje menor
al anterior se considera al instrumento no vélido ni aplicable)

li. OPINION DE APLICABILIDAD . f
Dk S 0. P iip (oW

AN adm (UsC Core NS W
PROMEDIO DE VALORACION:
. Tarapoto, 27 de Octubre de 2019.

/'i/;/“

M. kége(éé?\'ch"e'z' Davila
DOCENTE POS GRADO
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ﬁf} ESCUELA DE POSTGRADO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTPIFICA

I. DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto : Escudero Tenazoa Jessica

Institucién donde labora : Universidad César Vallejo

Especialidad . Magister en Administracion de Negocios (MBA)
Instrumento de evaluacion : Cuestionario Marketing mix

Autor del instrumento : Br. Rosa Elizabeth Diaz Cérdova

ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1)  DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) - .. BUENA(4)  EXCELENTE (5)

CRITERIOS INIDCADORES 112/3/4|5
Los items estan redactados con lenguaje apropiado y libre de
GLARIESD ambigiiedades acorde con los sujetos muestrales. - o o
Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
OBJETIVIDAD informacion objetiva sobre la variable: Marketing mix en todas sus ol
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientifico, tecnolégico, innovacion y legal inherente a la variable: A

Marketing mix.

Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
definicién operacional y conceptual respecto a la variable: Marketing A
mix de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.

Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion

y responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio. %
La informacién que se recoja a través de los items del instrumento,
CONSISTENCIA permitira analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la
investigacion.

Los items del instrumento expresan relacién con los indicadores de

ORGANIZACION

SUFICIENCIA

INTENCIONALIDAD

s

SCHERE cada dimensién de la variable: Marketing mix.
i La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos responden al ;
METODOLOGIA propésito de la investigacion, desarrollo tecnoldgico e innovacion. \<
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del
PERTINENCIA instrumento. =
PUNTAJE TOTAL

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo, un puntaje menor
al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

1. OPINION DE APLICABILIDAD X
#

Los ms\mmeﬂ-\os &ph‘co(duos ’{‘tene\f\ Confm uon con (a
Metpatologte. dplicada 4 (os obetivas plonteados
o (o PFESQV\JrQ L.V\ues%a'czofr ‘

PROMEDIO DE VALORACION: y

T 08 ‘\'\ Tarapoto, 01 de Noviembre de 2019.

2 b
aTevearseancerie
: Tenazoa
EN ADMINIS TRA(
/ NEGOCIOS - MBA o
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i‘f ESCUELA DE POSTGRADO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTPIFICA

I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto
Institucion donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacion

Autor del instrumento

: Fasabi Bautista Jhon

: Universidad César Vallejo

: Magister en Administracion de Negocios (MBA)
: Cuestionario Marketing mix

: Br. Rosa Elizabeth Diaz Cérdova

ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) = BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INIDCADORES 1/2/3{4|5
Los items estén redactados con lenguaje apropiado y libre de
CLARIDAD ambigledades acorde con los sujetos muestrales. - o~ 7<
Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
OBJETIVIDAD informacion objetiva sobre la variable: Marketing mix en todas sus ‘
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales. \f
El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal inherente a la variable:
Marketing mix. >C
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
definicién operacional y conceptual respecto a la variable: Marketing
ORGANIZACION mix de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las >O
hipétesis, problema y objetivos de la investigacion.
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad -
SUFICIENCIA acorde con la variable, dimensiones e indicadores. \{3
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion :
INTENCIONALIDAD y responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio. s
La informacién que se recoja a través de los items del instrumento,
CONSISTENCIA permitira analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la f
investigacion.
Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de
COHERENCIA cada dimensién de la variable: Marketing mix. \P
: La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos responden al
METODOLOGIA propdsito de la investigacion, desarrolio tecnoldgico e innovacion. 7D
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del
PERTINENCIA o e X
PUNTAJE TOTAL Yy
(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excel "; sin emb , un puntaje’ menor

al se idera al i

no valido ni aplicable)

il. OPINION DE APLICABILIDAD

@:ﬂxg_c&f el F"ﬁ Qe .

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 31 de Octubre de 2019.
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ESCUELA DE POSTGRADO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTPIFICA

. DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto
Institucién donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacion

Autor del instrumento

: Sanchez Davila Keller

. Universidad César Vallejo

: Magister en Gestion y Politica Publicas
: Cuestionario Ventas

. Br. Br. Rosa Elizabeth Diaz Cordova

ASPECTOS DE VALIDACION

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
- CRITERIOS INIDCADORES 1/2[3]4]|5
CLARIDAD Los iftems estan redactados con lenguaje apropiado y Ilbre de v
ambigiiedades acorde con los sujetos muestrales.
Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la |-
OBJETIVIDAD informacion objetiva sobre la variable: Ventas en todas sus v
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientifico, tecnologico, innovacion y legal inherente a la variable: /
Ventas. vV
Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
y 4 definicién operacional y conceptual respecto a la variable: Ventas de ;
ORGINIZACION manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipétesis, 14
problema y objetivos de la investigacion. ]
SUFICIENCIA Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad .
acorde con la variable, dimensiones e indicadores. v
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion ;
INTENCIONALIRAR y responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio. V_ N
La informacion que se recoja a través de los items del instrumento,
CONSISTENCIA permitird analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la vV
investigacion.
. Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de Vv
COHERENRA cada dimension de |a variable: Ventas. o
La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos responden al V
METODOLOGIA propdsito de la investigacion, desarrollo tecnolédgico e innovacion. | | | | _
PERTINENCIA !_a redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del J/
1nstrumento
A PUNTAJE TOTAL | L

al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

Il.  OPINION DE APLICABILIDAD

AP MEOIR

(SHAW fryen

(NoLa Tener en cuenta que el instrurnento es valldo cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo, un puntaje menor

SU 20U Coaw

L AUO
7

{

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 27 de Octubre de 2019.

) f
M’%ﬁmz Davila

Y
_DOCENTE POS GRAL™D
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RSIDAD CESAR VALL

ﬁ ESCUELA DE POSTGRADO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTPIFICA

|l. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto
Institucién donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacion

Autor del instrumento

: Escudero Tenazoa Jessica

: Universidad César Vallejo

: Magister en Administracion de Negocios (MBA)
: Cuestionario de ventas

: Br. Rosa Elizabeth Diaz Cérdova

. ASPECTOS DE VALIDACION

 BUENA (4)

MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INIDCADORES 12/3/4|5
CLARIDAD Los items estan redactados con lenguaje apropiado y Jibre de | _|-- X

ambigiedades acorde con los sujetos muestrales. L
Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
OBJETIVIDAD informacion objetiva sobre la variable: Ventas en todas sus e
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientifico, tecnolégico, innovacién y legal inherente a la variable: Y,
Ventas.
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
. definicién operacional y conceptual respecto a la variable: Ventas, -
ORGANIZACION de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipotesis, >
problema y objetivos de la investigacion _
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad )
SUFICIENCIA acorde con la variable, dimensiones e indicadores. )é
Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion .
INTENCIONALIDAD y responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio. A
La informacién que se recoja a través de los items del instrumento, )
CONSISTENCIA permitira analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la b
investigacion.
Los items del instrumento expresan relacién con los indicadores de
COHERENCIA | cada dimension de la variable: Ventas. x
f La relacion entre la técnica y el instrumento propuestos responden al .
METODOLOGIA proposito de la investigacion, desarrollo tecnologico e innovacion. X
La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del .
PERTINENCIA atrimento. A

PUNTAJE TOTAL

Nic]

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”. sin embargo, un puntaje menor
al anterior se considera al instrumente no valido ni aplicable)

lll. OPINION DE APLICABILIDAD ) . ,
LOS lﬂs\rom@n\OS ClD\xCQC‘@S Jr\é?f\eﬂ OOTrefac-ion com la

nretodlolocaea

7

presenle dn we_n[nc, Gl

_(Mba‘d’a U Lo @L@am@ Upo ,ﬂgnlm[ms 01 Hew

PROMEDIO DE VALORAGION.

Tarapoto, 01 de Noviembre de 2019.

I
Escudero Tenazon”
ER ENABMINISTRACION
NEGOCIOS - MBA

/
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Qg’g ESCUELA DE POSTGRADO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTPIFICA

DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto
Institucién donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacion

Autor del instrumento

: Fasabi Bautista Jhon

. Universidad César Vallejo

: Magister en Administracion de Negocios (MBA)
: Cuestionario de ventas

: Br. Rosa Elizabeth Diaz Cérdova

1l. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INIDCADORES 1,2/3/4\5
Los items estén redactados con lenguaje apropiado y-libre de |-|
CLARIDAD ambigliedades acorde con los sujetos muestrales. >C
Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
OBJETIVIDAD informacion objetiva sobre la variable: Ventas en todas sus Y
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales.
El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal inherente a la variable:
Ventas.
Los items del instrumento reflejan organicidad légica entre la
definicién operacional y conceptual respecto a la variable: Ventas,
ORGANIZACION de manera que permiten hacer inferencias en funcion a las hipotesis, )(\
problema y objetivos de la investigacion. be
SUFICIENCIA Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad

acorde con la variable, dimensiones e indicadores.

INTENCIONALIDAD

Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion
y responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio.

La informacion que se recoja a través de los items del instrumento,

CONSISTENCIA permitira analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la 5[
investigacion. .
Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de >d
COHERENGIA cada dimension de la variable: Ventas.
¢ La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos responden al
MEGGROIGG. propésito de la investigacion, desarrollo tecnoldgico e innovacion. >C
PERTINENCIA La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del y«

instrumento.

PUNTAJE TOTAL

Uy

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es valido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo, un puntﬁje/menor
al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

"h OPINION DE APLIC

ABILIDAD

00 Codos _ Cn g aﬂ;@m‘h

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 31 de Octubre de 2019.
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i’*’ ESCUELA DE POSTGRADO

INFORME DE OPINION SOBRE INSTRUMENTO DE INVESTIGACION CIENTPIFICA

I. DATOS GENERALES
Apellidos y nombres del experto
Institucion donde labora

Especialidad

Instrumento de evaluacion

Autor del instrumento

: Fasabi Bautista Jhon

. Universidad César Vallejo

: Magister en Administracion de Negocios (MBA)
: Cuestionario de ventas

: Br. Rosa Elizabeth Diaz Cérdova

1l. ASPECTOS DE VALIDACION
MUY DEFICIENTE (1) DEFICIENTE (2) ACEPTABLE (3) BUENA (4) EXCELENTE (5)
CRITERIOS INIDCADORES 1,2/3/4/5
Los items estédn redactados con lenguaje apropiado y-libre de |-~
CLARIDAD ambigliedades acorde con los sujetos muestrales. >C
Las instrucciones y los items del instrumento permiten recoger la
OBJETIVIDAD informacion objetiva sobre la variable: Ventas en todas sus
dimensiones en indicadores conceptuales y operacionales. Y
El instrumento demuestra vigencia acorde con el conocimiento
ACTUALIDAD cientifico, tecnoldgico, innovacién y legal inherente a la variable: X
Ventas.
Los items del instrumento reflejan organicidad logica entre la
definicion operacional y conceptual respecto a la variable: Ventas,
ORGANIZACION de manera que permiten hacer inferencias en funcién a las hipotesis, )(\
problema y objetivos de la investigacion. be
Los items del instrumento son suficientes en cantidad y calidad
SUFICIENCIA acorde con la variable, dimensiones e indicadores. /X
INTENCIONALIDAD Los items del instrumento son coherentes con el tipo de investigacion

y responden a los objetivos, hipétesis y variable de estudio.

CONSISTENCIA

La informacion que se recoja a través de los items del instrumento,
permitira analizar, describir y explicar la realidad, motivo de la
investigacion. x

Los items del instrumento expresan relacion con los indicadores de

¥
X
i
X

instrumento.

COHERENGIA cada dimension de la variable: Ventas.
0 La relacién entre la técnica y el instrumento propuestos responden al
METODOLOGIA propésito de la investigacion, desarrollo tecnoldgico e innovacion.
PERTINENCIA La redaccion de los items concuerda con la escala valorativa del \/«

PUNTAJE TOTAL

Uy

(Nota: Tener en cuenta que el instrumento es vélido cuando se tiene un puntaje minimo de 41 “Excelente”; sin embargo, un puntf\je/menor
al anterior se considera al instrumento no valido ni aplicable)

"h OPINION DE APLIC

ABILIDAD

leg Q,/(A\CUOI:"\

PROMEDIO DE VALORACION:

Tarapoto, 31 de Octubre de 2019.
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Constancia de autorizacion donde se ejecuto la investigacion

CONSTANCIA DE AUTORIZACION

Tarapoto, 02 de Agosto del 2019

~d

Mediante la presente, el Sr Johnny Reategui Viena, Gerente propietario de la empresa
GUSTITOS EN TU CASA, con Ruc : 10433154032, autoriza realizar a el CRC Rosa Elizabeth
Diaz Cdrdova. todas las actividades concernientes al estudio “RELACION DEL MARKETING
MIX CON LAS VENTAS EN LA EMPRESA GUSTITOS EN TU CASA, ANO 20197, la

misma que se encuentra ubicada en el Jr, San Martin 274, en el distrito de la Banda de Shilcayo.
Se expide este documento como sustento de autorizacion para los fines que convenga.

Atentamente

) )

JOHNNYREATEGUI VIENA

~Gerente Propietario
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Base de datos

Marketing mix ventas Producto Precio Plaza Promocidn
58 28 13 16 14 13
49 23 11 12 13 11
61 30 16 16 15 16
53 29 12 16 13 12
57 26 13 16 15 13
52 29 12 16 10 12
55 24 14 14 15 14
57 28 14 14 13 14
60 27 14 16 14 14
45 23 12 8 12 12
54 30 10 16 12 10
50 20 11 15 12 11
45 23 12 12 12 12
57 29 13 14 14 13
44 24 9 13 13 9
54 30 12 16 12 12
41 16 6 10 11 6
55 28 13 16 12 13
59 27 11 16 16 11
58 32 16 16 10 16
57 28 14 15 13 14
58 25 13 16 14 13
48 22 11 12 12 11
53 24 12 15 13 12
52 28 12 14 12 12
43 23 9 13 9 9
39 23 9 8 10 9
37 24 10 8 8 10
43 27 10 12 11 10
49 20 12 13 12 12
47 23 10 12 13 10
57 29 14 16 15 14
55 29 14 16 12 14
53 27 12 14 13 12
60 27 14 16 14 14
50 28 11 16 11 11
44 30 10 12 12 10
48 28 13 12 10 13
47 23 9 13 11 9
47 25 11 12 11 11
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48 26 12 12 12 12
61 24 15 16 15 15
40 19 10 11 8 10
42 24 9 10 14 9
46 27 13 15 6 13
37 24 9 9 9 9
44 22 10 11 11 10
47 21 10 14 10 10
46 26 12 12 10 12
41 24 10 12 11 10
48 31 11 12 11 11
55 25 12 15 13 12
53 26 11 16 12 11
47 24 11 14 9 11
51 26 13 14 12 13
38 24 9 8 9 9
40 19 10 9 10 10
44 26 10 12 10 10
50 24 13 13 12 13
50 23 13 13 12 13
45 26 10 12 10 10
59 27 16 16 12 16
41 23 9 12 9 9
55 24 13 12 15 13
40 20 11 9 9 11
57 31 15 13 15 15
54 25 12 12 15 12
54 24 15 12 11 15
44 24 14 7 10 14
47 25 10 11 12 10
60 32 16 16 12 16
58 30 16 13 13 16
46 25 13 12 10 13
52 28 12 15 12 12
60 32 15 15 14 15
44 16 12 10 9 12
47 18 10 14 11 10
47 22 12 12 11 12
46 26 12 10 13 12
44 28 12 10 9 12
52 29 12 12 13 12
54 22 12 15 12 12
60 31 15 16 15 15
48 24 12 12 12 12

47



53 28 15 13 10 15
53 26 13 14 12 13
44 30 10 12 12 10
58 27 14 15 14 14
58 26 14 16 14 14
60 29 14 16 15 14
55 28 15 16 11 15
55 28 13 16 13 13
49 25 11 15 11 11
49 24 12 14 11 12
55 25 14 16 9 14
55 26 11 15 14 11
53 23 12 16 9 12
48 23 11 16 8 11
53 22 13 15 11 13
50 25 13 15 9 13
56 28 16 15 10 16
58 27 16 14 13 16
47 27 14 12 11 14
54 28 13 16 9 13
60 32 14 15 15 14
55 27 14 15 13 14
52 25 14 12 11 14
49 24 12 15 10 12
51 24 14 15 9 14
56 26 14 15 12 14
50 23 13 12 9 13
57 27 14 15 12 14
51 26 12 14 13 12
59 30 15 16 15 15
62 30 16 15 15 16
54 32 12 15 11 12
51 26 11 15 11 11
53 27 13 13 11 13
54 24 14 12 14 14
51 26 11 14 11 11
58 28 14 16 13 14
46 20 10 13 9 10
39 23 10 9 8 10
60 28 16 12 16 16
57 28 14 13 15 14
43 24 8 12 11 8
61 32 13 16 16 13
40 20 8 8 12 8
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40 22 11 9 9 11
44 26 9 13 7 9

51 29 13 13 13 13
41 24 7 13 11 7

48 24 15 11 11 15
50 26 13 14 10 13
46 21 11 12 11 11
135 135 135 135 135 135
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