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RESUMEN 
 

En nuestra investigación, se logró identificar como problema general: ¿Cómo la 

implementación de estrategias de posicionamiento mejora las ventas de la casa de 

apuestas deportivas "AMMY BET” en la ciudad de Motupe, 2023? Se tiene como 

objetivo general: “Determinar la influencia de las estrategias de posicionamiento en 

la mejora de las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET" MOTUPE - 

LAMBAYEQUE, 2023”. 

Nuestra investigación fue aplicada, con un enfoque cuantitativo y un diseño cuasi 

experimental. Se identificó el total de población de Motupe, 16 275 Habitantes de 

18 a 65 años. Para dicho análisis de recolección de datos utilizamos la técnica la 

encuesta lo cual permitió medir nuestras variables independiente y dependiente.  

Por consiguiente, para lograr los resultados inferenciales se aplicó Wilcoxon, y se 

determinó que la implementación de estrategias de posicionamiento influyó en la 

mejora de las ventas de la casa de apuestas “AMMY BET”.  

Se acepta la Hipótesis Alternativa y se rechaza la hipótesis nula. A conclusión, la 

implementación de las estrategias de posicionamiento permitió mejorar de 34.4% a 

82.7%, las ventas de la casa de apuestas “AMMY BET”, siendo posicionada y 

reconocida en el Distrito de Motupe. 

 

PALABRAS CLAVE: Marketing, Entretenimiento, Empresa, Medios sociales. 
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In our research, it was possible to identify as a general problem: How does the 

 
ABSTRACT 

implementation of positioning strategies improve sales of the sports betting house 

"AMMY BET" in the city of Motupe, 2023? The general objective is: "Determine the 

influence of the positioning strategies in the improvement of the sales of the 

bookmaker "AMMY BET" MOTUPE - LAMBAYEQUE, 2023”.Our research was 

applied, with a quantitative approach and a quasi-experimental design. The total 

population of Motupe was identified, 16,275 inhabitants between 18 and 65 years 

of age. For said data collection analysis, we used the survey technique, which 

allowed us to measure our independent and dependent variables. 

Therefore, to achieve the inferential results, Wilcoxon was applied, and it was 

determined that the implementation of positioning strategies influenced the 

improvement of sales of the "AMMY BET" bookmaker. 

The Alternative Hypothesis is accepted and the null hypothesis is rejected. In 

conclusion, the implementation of the positioning strategies allowed to improve from 

34.4% to 82.7%, the sales of the bookmaker "AMMY BET", being positioned and 

recognized in the Motupe District. 

 

KEYWORDS: Marketing Entertainment, Business, Social Media. 
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I. INTRODUCCIÓN 

 
Considere excelentes ofertas creadas por varias organizaciones en el sector de la 

economía, y es imperativo implementar estrategias de posicionamiento que nos 

sirvan como puntos de diferenciación en las organizaciones. 

 

Por ello, a nivel internacional, el autor de HERNANDEZ MERA (2022) plantea que 

el problema se centra en las empresas que enfrentan algunas dificultades para 

recopilar información importante sobre su posicionamiento en el mercado, ya que 

los clientes estaban cada vez más informados y conectados entre sí, a través de 

teléfonos inteligentes, computadoras o cualquier elemento relacionado con la 

tecnología, registrando una disminución del 5% en implementar dichas estrategias. 

Por otro lado, los estudios mostraron que en los Estados Unidos se implementó el 

uso de ciertas herramientas estratégicas que han logrado adaptarse a satisfacer 

las necesidades del cliente. A diferencia de otros países como Colombia, Ecuador 

y México destacaron que el posicionar los productos y los servicios se convirtió en 

oportunidades muy importantes con miras a mejorar la competitividad logrando 

obtener buenas ventas y un buen servicio con la finalidad de poder posicionarse en 

el mercado a largo plazo. 

 

A nivel nacional, CHÁVEZ (2019) indica que los clientes de apuestas deportivas se 

han incrementado exponencialmente según ranking anual elaborado por la 

organización empresarial la industria del juego movió más de 5000 millones de 

dólares en apuestas online 2020, año en el que inició la pandemia. En el 2021, la 

cifra aumentó hasta los 6 millones de personas logrando ser un sector muy amplio 

destacando deportes como el fútbol, baloncesto, tenis, etc. Según el ranking 

elaborado por Perú Retail indica que el 70% de las apuestas son mediante el canal 

online y el 30% en establecimientos físicos de tal forma que la cantidad de usuarios 

que se animan a probar sus predicciones ha aumentado. Por ende, la influencia del 

posicionamiento se ha obtenido a través de estrategias de marketing que ha 

permitido conocer y distinguir a la empresa en el mercado, incluso el 70% de los 

usuarios se vuelven profesionales y ofrecen asesoramiento legal a otros jugadores. 

Es importante indicar que los mercados de apuestas deportivas mueven millones 
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de dólares cada año. 

 

A nivel local, entre las teorías referentes a la cadena de apuestas deportivas, entre 

ellas Apuesta Total ubicada en Garcilaso de la Vega, Motupe menciona que ha 

crecido año a año, ya que cada vez empleaban más las estrategias de 

posicionamiento y la visibilidad de la marca.  

 

Se tomó en estudio a la casa de apuestas AMMY BET, ubicado en el distrito de 

Motupe, enfocada en realizar apuestas deportivas y juegos al azar, en estos últimos 

meses se encontró un problema que es la baja en las ventas, debido al 

desconocimiento de implementar publicidad, promociones, lo que provocó que la 

empresa experimentara dificultades financieras además de las vulnerabilidades: 

Ausencia de capacitación del personal, poca productividad, desconocimiento de 

estrategia de posicionamiento lo cual nos ayudó mucho a generar ideas, el 

diagrama de Ishikawa se creó para diagnosticar el problema con mayor precisión. 

En relación con lo anterior, el problema general de investigación: ¿La 

implementación de estrategias de posicionamiento mejora las ventas en la empresa 

“AMMY BET” de la ciudad de Motupe, 2023? Los problemas específicos fueron: 

¿Cómo la implementación de estrategias de posicionamiento mejora la eficiencia 

en ventas de la casa de apuestas “AMMY BET” de la ciudad de Motupe, 2023? y 

¿Cómo la implementación de estrategias de posicionamiento mejora la eficacia en 

ventas de la casa de apuestas "AMMY BET” en la ciudad de Motupe, 2023? 

 

En cuanto a la justificación es práctica, ya que desea resolver el inconveniente o al 

menos busca, proponer estrategias que al ponerse en práctica contribuya a 

mejorarlo. 

“AMMY BET” carece de estrategias de posicionamiento y ello ha provocado que no 

se le dé un valor como corresponde a ciertos factores como el precio, la atención 

al cliente, la ubicación, el entorno y sobre todo de la calidad del servicio que se 

desea ofrecer.  

 

La justificación metodológica se centra en el tipo y alcance de la investigación 

involucrada, así como en el uso de herramientas para resolver el problema de 
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investigación, debiendo demostrar la hipótesis dada, que va a permitir desarrollar 

la secuencia pertinente para poder identificar qué factores limitan implementar 

estrategias de posicionamiento. La justificación social, dicha investigación es 

claramente orientada hacia los servicios, los clientes y sus necesidades, lo que nos 

permite llegar a las preferencias de los clientes. 

 

La presente investigación es significativa ya que se obtuvieron varios resultados 

específicos que ayudaron a disminuir las brechas en las causas, demostrando que 

implementar estrategias de posicionamiento es adecuado para estos casos. Con 

base en lo anterior, se propone un estudio para comprender si la estrategia de 

posicionamiento incide en el crecimiento de las ventas de la casa de apuestas 

"AMMY BET". 

 

Objetivo general “Determinar la influencia de las estrategias de posicionamiento en 

la mejora de las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET" MOTUPE - 

LAMBAYEQUE, 2023, objetivos específicos (1) Diagnosticar la situación actual de 

empresa “AMMY BET”, (2) Determinar estrategias de posicionamiento para mejorar 

la eficiencia en las ventas de  la casa de apuestas "AMMY BET" MOTUPE - 

LAMBAYEQUE,2023, (3) Determinar estrategias de posicionamiento para mejorar 

la eficacia en ventas de  la casa de apuestas "AMMY BET" MOTUPE - 

LAMBAYEQUE,2023. 

 

En tal fin, la hipótesis que se buscó corroborar fue:  

 

H1= si se implementa las estrategias de posicionamiento, entonces mejora las 

ventas en la empresa “AMMY BET” Motupe Lambayeque, 2023.  

Ho= si se implementa las estrategias de posicionamiento, entonces no mejora las 

ventas en la empresa “AMMY BET” Motupe Lambayeque, 2023. 
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II. MARCO TEÓRICO. 

 

Así mismo, a nivel internacional tenemos a (Augusto Gerardo, 2021) que nos indica 

en su investigación que su principal objetivo era comprobar la posible relación que 

existía en las estrategias de posicionamiento y el impacto que tienen en sus ventas, 

esta empresa ofrece servicios, en este caso de trataba de implementar estrategias 

de posicionamiento para proyectar las ventas el cual fue aplicado a 168 clientes 

que usan el servicio de GPS. 

 

Así mismo, a nivel nacional (De La Cruz Giancarlo, 2018) publicó su tesis en la 

Facultad de Administración, Facultad de Ciencias Comerciales, Ciudad de Trujillo, 

Universidad Cesar Vallejo. Menciona acerca del Posicionamiento y la estrategia 

competitiva de una ferretería Industrial en la ciudad de Trujillo. Este trabajo tiene un 

estudio de un enfoque cuantitativo y se tomó una muestra de 70 clientes. Como 

resultado se obtuvo un nivel de significancia de 2% y un coef. de correlación de 

0.359, se obtuvo como conclusión que de una manera u otra existía una debilidad 

en la Ferretería Industrial Alejandra y la estrategia competitiva. 

 

Así mismo, (Pinillos Cristian, 2019) nos da una referencia de su investigación en 

donde nos muestra en como diseñar una estrategia para la colocación de unos 

antros Aloha en la ciudad de Tumbes. Este trabajo ha seguido una metodología con 

enfoque cuantitativo, no experimental, utilizando dos herramientas: cuestionario y 

una guía de observación, donde se le aplicó a personas de 20 a 39 años. 

Donde se concluye que el 60% de los clientes estaban insatisfechos con el precio. 

Por otro lado, la plaza necesita mejorar la entrada y aumentar la luz y visibilidad 

hacia el interior del local. Así mismo se debe de mejorar en las promociones, y 

deben de actualizar continuamente sus redes sociales y mejorar la comunicación a 

través de los diversos medios para poder informar de una mejor forma a los clientes 

sobre las promociones. 

 

(Villavicencio Caycho, 2017) en su investigación, mencionó que no es experimental, 

sino que utiliza un diseño transversal para dar cuenta de las correlaciones a nivel 

de aplicación. Dijo que después de una minuciosa investigación, las estrategias de 
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publicidad que se emplean y que se desarrollan por los corredores de apuestas 

fueron calificadas como inadecuadas por el 45% de los consumidores encuestados. 

La encuesta utilizada fue basada en la escala de Likert. La encuesta se realizó con 

83 clientes y fue validada y creíble por calificaciones de expertos y alfa de 

Cronbach.  

 

(CARBAJAL ROSALES, 2021) Sostuvo que la teoría del posicionamiento fue 

creada por Jack Trout y Al Ries y se define en el proceso de localización de 

productos, marcas, organizaciones y personas, e incluso en el proceso de permitir 

un buen o mal posicionamiento país. En conclusión, el posicionamiento se involucra 

de manera organizacional incluyendo resaltar la satisfacción del segmento de 

mercado. Los métodos utilizados fueron aplicables, correlacionados, no 

experimentales y la muestra que utilicé fue de 285 clientes. Con un coeficiente de 

correlación de 0,776. Esto es positivo, por lo que este trabajo está enfocado a 

estudiar las causas de la aplicación permanente de estrategias de posicionamiento, 

gracias al programa SPSS v25.Lo cual significa una correlación positiva revisando 

constantemente las metas de su posición en el mercado, las medidas de seguridad 

que utilizan los clientes, entre otras cosas, para obtener un 85% de satisfacción y 

un 15% de incremento en las ventas. 

 

En el ámbito local, tenemos a (Garboza Alvarado, 2019) en su tesis indica que 

ciertas estrategias mejoran la imagen de las empresas y mejora el posicionamiento. 

El trabajo se llevó a cabo con un estudio cuantitativo y el diseño del estudio es cuasi 

experimental. la muestra que utilicé fue de 18 clientes, 2 gerentes y 22 empleados 

quienes utilizaron técnicas de encuesta para recolectar información y se utilizó 

como herramientas para la encuesta a 26 clientes, 26 gerentes y 26 empleados, se 

aplicaron tres cuestionarios que consta de, 52 y 12 preguntas. 

Se concluyó que la estrategia propuesta por Jean Jacques Lambin es la mejor 

opción debido a que el nivel de interacción del cliente con los servicios que compra 

es alto y sobre todo la forma en que percibe la realidad. El 52% de esto significa 

que la implementación de la estrategia de posicionamiento produce efectos 

positivos y además potencia la imagen de marca. 
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Por otro lado (Luis Granados, 2021) en su estudio en la Escuela Académica 

Profesional de Mercadeo Comerciales de la Ciudad de Chiclayo indica que su 

metodología fue Pre-experimental y el diseño de la aplicación involucra dos 

variables. Las encuestas se utilizan como herramientas de medición. La población 

utilizada es el promedio de clientes mensuales de la empresa. Nuestra muestra 

incluye 103 clientes. Se aplicó la encuesta como herramienta de medición, a una 

muestra de clientes encuestados, y se aplicó un cuestionario de diseño de 

aplicación que contiene dos variables. Pero después de adoptar el marketing de 

contenidos como estrategia de marketing digital, quedó claro que reconocen y 

recuerdan las marcas y el posicionamiento de marca. 

 

(Granados Rodríguez, 2020) indica que su metodología fue cuasi experimental y el 

diseño de la aplicación involucra dos variables. Las encuestas se utilizan como 

herramientas de medición. La población utilizada es el promedio de clientes 

mensuales de la empresa. Nuestra muestra incluye 158 clientes. Este resultado 

demuestra que la empresa no cuenta con una estrategia de posicionamiento. Luego 

de aplicar la estrategia de posicionamiento, encontramos que las personas 

empezaron a reconocer y preferir la marca ante la posible competencia, por lo que 

se concluye que el uso de estrategias ayuda a lograr lo mencionado. 

 

GARBOZA (2021) tuvo enfoque cuantitativo y no experimental, donde su objetivo 

era utilizar métodos para aumentar las ventas con la participación de clientes y 

gerentes de la tienda de la empresa, por otro lado, se utilizaron entrevistas para 

recopilar información, de modo que sus resultados muestren que no cuentan con 

tecnología propia lo cual afectaría los pronósticos de ventas. No desarrollaron 

métodos de venta y no prestaron mucha atención a las necesidades del cliente, por 

lo que se puede concluir que con la educación fue posible. Revisando 

constantemente las metas de su posición en el mercado, las medidas de seguridad 

que utilizan los clientes, entre otras cosas, para obtener un 96% de satisfacción y 

un 20% de incremento en las ventas. 

 

(Montoya Guivin, 2021) indica en su trabajo que uno de los nichos organizacionales 

fue saber distinguir el nivel de posicionamiento que tiene dicha organización, y 
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también es importante reconocer el tipo de posicionamiento que tienen los 

competidores y explicarlo en detalle. 

 

Por eso se dice que en marketing se usa mucho el término posicionamiento. Por 

ello, en el ámbito de la administración o gestión, se busca mantener el cuidado y la 

conciencia para que las empresas puedan mantenerse o subir de nivel en el mundo 

de los negocios. La población de estudio estuvo conformada por 270 personas de 

diferentes clases socioeconómicas y edades, extraídas de 159 clientes de una casa 

de apuestas en Lambayeque donde se aplicó la herramienta de medición. 

La conclusión de este trabajo fue que se logró posicionar la marca betsson. Se 

utilizó dimensiones: Por Atributos, Por Beneficios, Por Uso, Por Competidores, y 

dependiendo del producto, el resultado es un menor porcentaje de aceptación del 

cliente es por eso que necesita diseñar una estrategia para mejorar el 

posicionamiento de su marca.  

 

Las teorías relacionadas incluyen las estrategias de posicionamiento y las ventas: 

 

Dentro del mundo dentro de las organizaciones en el sector empresarial de los 

juegos es de suma importancia mencionar que el implementar diferentes 

estrategias de posicionamiento nos permiten mejorar las ventas, la calidad del 

servicio, diversificar nuestra marca. 

 

El propósito de Ludeña y Salazar (2016) fue determinar en qué medida la población 

es atendida por este negocio son los clientes habituales. Muestra 31 clientes. Las 

técnicas utilizadas son encuestas y las herramientas son encuestas. Se concluyó 

que la estrategia de marketing tuvo una relación positiva con el posicionamiento, 

como lo demuestra una correlación negativa (p = - 0,425). Cualquier cosa que la 

Compañía use no está en posición de conducir a consecuencias negativas o 

adversas. 

 

Ferrell & Hartline (2018) Definir cómo influye una estrategia de posicionamiento en 

tu empresa es hablar de la imagen mental que proyecta un cliente de nuestro 

producto o servicio debido a distintivos para posicionase en la mente del cliente. 
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Esta imagen de consumo se puede complementar con ocho planes de marketing 

para posicionamiento e innovación de imagen. 

 

Según, Acosta, Salas, Jiménez & Guerra (2018), Vender es el proceso de 

sumergirse y crecer en el cambio y la innovación relacionados con las nuevas 

formas de hacer negocios. Es en el punto de venta donde los clientes deben causar 

una buena impresión para que puedan devolver o recomendar los servicios y 

productos que han adquirido. 

 

Stezano (2018) Vender es un acto de venta, un trabajo importante para algunos, un 

trabajo aterrador para algunos y poco valorado por muchos. Es una de las pocas 

profesiones en las que el desarrollo de una persona afecta directamente el 

desarrollo de las cualidades de una persona. El acto de vender no es fácil para 

nadie. No todo el mundo tiene la capacidad de convencer a un cliente para que 

acepte un producto. Las compras a menudo se realizan por necesidades del 

mercado, con poca capacitación del personal. 

 

Según Millán, (2013) menciona que la venta es un proceso de varias etapas que 

conducen a la reanudación de la actividad. En primer lugar, tenga en cuenta que 

los beneficios pueden materializarse cuando se expresa la creencia en el servicio 

característico del producto o servicio y se provoca el deseo de usarlo. Es un 

mecanismo de comunicación destinado a los mercados objetivo y satisfacer las 

necesidades de los clientes.  

 

Según Acosta, Salas, Jiménez & Guerra (2018), en esta etapa el cliente ha 

manifestado interés y debe difundir las explicaciones necesarias de las bondades 

y beneficios del producto o servicio a la oferta. Hablar de tu producto o servicio es 

fundamental para cerrar la venta, explicando los beneficios que recibirán tus 

clientes y, en su caso, los beneficios e incentivos. Beneficios para el cliente, 

Beneficios para el cliente, Ofertas propuestas. 
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III. METODOLOGÍA 

3.1. Tipo y diseño de investigación 

3.1.1. Tipo de Investigación  

Tipo de investigación Aplicada: Según Murillo (2018), una Inv. aplicada, 

implica aplicación y uso del conocimiento que se ha adquirido, el siguiente 

paso es implementarlos y sistematizarlos la práctica se basa en dicho estudio. 

Ello se refiere al estudio de aquellos procesos que buscan transformar el 

conocimiento teórico en un conocimiento práctico el cual sea útil para la 

sociedad.  

Según el enfoque fue cuantitativa, porque se debe demostrar que se están 

recopilando datos numéricos sobre las ventas en el transcurso de los meses 

de la casa de apuestas “AMMY BET”, teniendo en cuenta las dificultades que 

se presentaban al momento de determinar el posicionamiento para el impacto 

en sus ventas de la casa de apuestas "AMMY BET" MOTUPE, formulando 

como respuesta y parte de la solución el proceso el diagnostico. 

3.1.2. Diseño de Investigación  

Diseño cuasi-experimental – Longitudinal: Según Rodríguez & otros (2016) 

se asigna sujetos aleatoriamente a los grupos de tratamiento y control o no 

tiene un grupo de control en sí mismo. Este estudio tiene un diseño 

longitudinal y tiene como objetivo investigar los cambios experimentados por 

los sujetos de estudio durante dos períodos. 

Fue cuasi experimental, porque se busca aplicarlo en la casa de apuestas 

"AMMY BET" E.I.R.L con la finalidad de poder realizar el análisis del antes y 

después obteniendo información muy valiosa comparando resultados del 

trabajo realizado. 

Se utilizó un diseño longitudinal ya que tiene por objetivo revisar los cambios 

en dos periodos. 

 



 

10 
 

3.2. Variables y operacionalización 

 

Variable independiente: posicionamiento 

 

DEFINICIÓN CONCEPTUAL: 

Satesmases (2004), el posicionamiento indica posición de otros 

competidores, o el producto deseado tal como lo perciben los consumidores. 

 

DEFINICIÓN OPERACIONAL: 

Como sabemos hoy, en nuestro día a día para lograr posicionar una marca 

es importante tener bien definido nuestro enfoque para diferenciarnos de los 

demás ya que algunas empresas siguen enfocadas en estrategias muy 

antiguas lo cual no les brinda resultados.  

 

Básicamente la casa de apuestas no se encuentra posicionada, hay un 

desconocimiento de los colaboradores hacia los clientes en cómo mejorar y 

lograr establecerse en la mente del consumidor.  

 

INDICADORES: 

 

Imagen de la empresa, identificación de la empresa, preferencia de la 

empresa, valoración del servicio que brinda, fijación de precios, ofertas, 

descuentos, calidad de servicio, tecnología, diferentes medios de pago, 

competitividad, alcance y reconocimiento de marca. 

 

ESCALA DE MEDICIÓN: Razón 

 

Variable Dependiente: Ventas 

 

DEFINICIÓN CONCEPTUAL: 

Según Ricardo Romero, (2019) indica en su trabajo que uno de los nichos 

organizacionales fue saber distinguir el nivel de marketing que tiene una 

organización, para poder reconocer el tipo de posicionamiento que tienen los 
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competidores y explicarlo de manera detallada en la aplicación de 

estrategias de posicionamiento que permitan mejor las ventas. 

 

DEFINICIÓN OPERACIONAL: 

Las ventas permiten que apliquemos estrategias de negocio para poder 

saber sobrellevar a cabo el uso de las fortalezas que se implementan en una 

organización. Cabe indicar que los documentos que nos presentó el dueño, 

mostraron una baja rentabilidad, a distintos motivos, cobros alto que se 

pagan, pocas apuestas, mal manejo de marketing para atraer clientes. 

 

Por lo tanto, las ventas se analizaron según sus dimensiones evaluación del 

desempeño, calidad del servicio y satisfacción del cliente. 

 

INDICADORES: 

Eficiencia, capacitación, resultados, confiabilidad, durabilidad, garantía, 

necesidad, expectativa y percepción. 

 

ESCALA DE MEDICIÓN: Razón  

Tiene matrices de operacionalización variables (Ver ANEXO 03: Matriz de 

operacionalización de variables). 

 

3.3. Población, Muestra y Muestreo 

3.3.1. Población 

Según Hernández (2014) “es un grupo en el cual nos permite poder observar 

cada una de las características que tienen, además que la población debe 

de ser concentrada, en un solo lugar y un solo tiempo” (p. 235). 

Por ello, se identificó el total de la población de la ciudad de Motupe (N) 

según INEI un total de 16 275 Habitantes (Ver  
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ANEXO 07: Población de la ciudad de Motupe) de las cuales se consideraron 

en el rango de 18 a más lo cual es una la población económicamente activa. 

Por ello para el análisis se identificó las ventas mensuales de la casa de 

apuestas “AMMY BET” E.I.R.L, de la ciudad de Motupe 2023 y se incluyó a 

las personas que asisten de manera presencial y/o realizan apuestas en 

línea. entre los rangos de 18 a más, ya que, el ingreso al local o creación de 

una cuenta web, solamente es para mayores de edad. 

Criterios de Inclusión:  

• Abarca a 375 clientes de la casa de apuestas “AMMY BET”, que 

realizan sus jugadas de manera presencial y/o apuestas en línea. 

• Abarca los tickets que se generan en toda la semana. 

Criterios de Exclusión: 

• El estudio rechazo a los clientes que eran menores de edad porque 

no tenían ninguna actividad financiera.  

• No se tomará en cuenta los tickets que se generan cuando hay una 

falla de sistema. (tickets sin registro). 

3.3.2. Muestra  

Hernández & otros (2014), nos dice que la muestra es un subconjunto 

de una población.  

Para la investigación se estableció aplicarla 30 días antes de aplicar las 

estrategias de posicionamiento para mejorar las ventas y 30 días 

después (Ver  

 

 

 

ANEXO 07: Población de la ciudad de Motupe). 
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3.3.3. Muestreo 

Muestreo probabilístico por conveniencia porque las personas 

encuestadas fueron seleccionadas con un fácil acceso, en otras 

palabras, las personas que participaron de nuestra encuesta contaron 

con disponibilidad, ello se llevó a cabo al momento de que ingresaron al 

local a ver partidos en el descanso se aprovechó para hacerles la 

encuesta, otros mientras llegaban a recargar su cuenta web o a apostar. 

 

 

3.4. Técnicas e Instrumentos de Recolección de Datos 

3.4.1. Técnicas  

Nos va a permitir desarrollar nuestra investigación en donde va a permitir al 

investigador obtener y recopilar información más detallada y precisa para 

cumplir con los objetivos de dicha investigación (Cisneros Caicedo, y otros, 

2022).  

➢ La técnica siguiente utilizada es la encuesta que se divide en dos 

variables: variable dependiente y variable independiente permitiéndonos 

obtener una data confiable (Ver ANEXO 05: Cuestionario para medir la 

variable independiente: posicionamiento.  

 
 
 
 
 

➢ ANEXO 06: Cuestionario para medir la variable dependiente: 

Ventas). 

3.4.2. Instrumentos 

El instrumento que se llevó a cabo fue el cuestionario, se realizó con 23 ítems, 

con la finalidad de poder obtener los resultados necesarios del antes y del después 

(Pre y Post test) de lo que se desea aplicar. 
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Escala Likert, considerando las siguientes categorías: TD (5), DA (4), NDND (3), 

ED (2) TED (1). 

VALIDEZ: 

Según Medina Díaz, y otros (2020), nos define que la validez incluye un juicio de 

interpretación o información obtenida como evidencia de varias fuentes para 

sustentarlo. 

Se realizó la validez de contenidos de nuestro instrumento mediante el juicio de 

expertos que ha sido evaluado por tres asesores expertos en la materia (Ver 

ANEXO 10: VALIDEZ DE ESPECIALISTA 01  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ANEXO 11: VALIDEZ DE ESPECIALISTA 02 
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ANEXO 12: VALIDEZ DE ESPECIALISTA 03) y por otro lado se realizó el uso de 

la V de Aiken para cada variable (Ver ANEXO 08: Prueba Aiken – Variable 

Independiente ANEXO 09: Prueba Aiken – Variable dependiente). 

 

Tabla 1: Juicio de expertos para validez de instrumento 

Técnica Instrumento VALIDADOR  Título o 
Grado  

Aplicó  

 
Recolección 

de datos 
(Encuesta) 

 
 
 

Cuestionario 

 
Esteban Nolberto Panta Medina 
 

Magister SI 
 

Yessica Marilu Acuña Romero Ingeniera SI 

 
Enrique Santos Nauca Torres 
 

Doctor SI 

 
Fuente: Elaboración propia 

 
CONFIABILIDAD: 
 
Según Medina Díaz, y otros (2020), el término confiabilidad significa tener una 

próxima exactitud y validez en los resultados utilizando técnicas de encuesta y 

utilización de instrumentos. 

 

➢ Para realizar la confiabilidad de nuestro instrumento se usó la prueba piloto 

con una muestra de 375 personas. 

➢ Para realizar la confiabilidad de nuestra investigación se usó el programa 

SPSS v.25 y Software Excel. 

 

 

A continuación, Se muestra las mediciones de confiabilidad de los instrumentos 

(Ver  

ANEXO 14: Alfa de Cronbach por Variable y preguntas del cuestionario). 
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Tabla 2: Fiabilidad del instrumento para medir el posicionamiento. 

Alfa de Cronbach N° de elementos  

,823 15 

Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 3: Fiabilidad del instrumento para medir las ventas. 

Alfa de Cronbach N° de elementos  

,837 8 

Fuente: Elaboración propia. 
 

Tabla 4:Estadística de fiabilidad del instrumento por preguntas. 

Alfa de Cronbach N° de elementos  

,904 23 

Fuente: Elaboración propia. 

 

3.5. Procedimientos: 
 

Para obtener los datos de la casa de apuestas “AMMY BET” se coordinó y conversó 

con el dueño de dicha casa de apuestas, que nos brindó información importante y 

requerida que nos va a permitir poder analizar cada uno de los puntos ya expuestos 

anteriormente en la casa de apuestas dentro de ellas tenemos tres momentos:  

 

PRIMER MOMENTO: 

Para llevar a cabo nuestra investigación, se implementó estrategias de 

posicionamiento para la empresa “AMMY BET E.I.R.L”, ya que se encontró un 

problema en el nivel de sus ventas. Es por eso que, a través de diversas fuentes 

bibliográficas como libros, revistas, tesis y artículos, luego procedimos a hacer “El 

“Diagrama de Ishikawa” para poder encontrar el problema de nuestras dos 

variables, posicionamiento y ventas. 
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Por consiguiente, se procedió a realizar la descripción del problema general, luego 

se realizó la justificación, el planteamiento de objetivos, tanto generales como 

específicos y la hipótesis. 

Seguidamente se realizó el antecedente internacional, nacional para contrastar la 

hipótesis. Por último, se realizó el cuadro de operacionalización de variables (Ver 

ANEXO 03: Matriz de operacionalización de variables). 

 

SEGUNDO MOMENTO: 

Procedimos a recolectar las ventas diarias que se obtenían en el transcurso de los 

meses de la casa de apuestas “AMMY BET”, (Ver  
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ANEXO 18: Imágenes del local “AMMY BET”). La investigación es cuasi 

experimental - con diseño longitudinal, luego se realizó un análisis del antes y el 

después de implementar las estrategias de posicionamiento para mejorar las ventas 

tomando como análisis  el total de pobladores de la ciudad de Motupe (N) según 

INEI un total de 16 275 Habitantes (Ver  

 

 

 
ANEXO 07: Población de la ciudad de Motupe) de las cuales se consideraron en el 

rango de 18 a 62 años lo cual son la población económicamente activa. Para 

finalizar realizamos un análisis descriptivo e inferencial. 

 

TERCER MOMENTO: 

Se validó los instrumentos por parte de los jueces expertos en la materia para la 

medición de nuestras variables del antes y el después, por consiguiente, se aplicó 

la herramienta para después poder hacer una comparación de cada una de las 

variables, tomando razón del contraste de la hipótesis que se ha planteado y para 

finalmente obtener los resultados de la implementación de estrategias de 

posicionamiento. Por último, punto, se tomarán los resultados mediante el Excel y 

SPSS. 

 

 

 

POST - TEST 
PROCESAMIENTO 

• Recolección de datos  

• Reuniones con el dueño de la 
casa de apuestas “AMMY 
BET E.I.R.L”. 

• Validación de encuesta 
JUICIO DE EXPERTOS 

• Encuesta de 
satisfacción al dueño de 
la casa de apuestas 
“AMMY BET E.I.R.L” 
 

• Encuesta de 
satisfacción a los 

PRE -TEST 
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Ante lo expuesto y aplicado anteriormente, se desarrolló las siguientes 

actividades propuestas: 

 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA: 

 

Análisis Histórico: 

 

“AMMY BET E.I.R.L” se dedica a las apuestas deportivas y juegos de azar, teniendo 

como fecha de inicio en sus actividades el 01/02/2023, con número de RUC 

20610469761. 

Casa de apuestas “AMMY BET E.I.R.L” llega a querer posicionarse en el año 2022, 

en el mes de febrero, con ruc 10; AMMY BET E.I.R.L decide colocar una sucursal 

más en este distrito con la finalidad de expandirse, ya que cuenta con más locales 

en otros departamentos.  

 

Empleo 13 cabinas con la finalidad de poder tener un ambiente cómodo para que 

los clientes apuesten, adicional a ello, cuenta con 3 cabinas para juegos virtuales.  

En el distrito de Motupe apertura su local el 1 de febrero del 2022, se dedica a 

brindar diversión a los apostadores, para que elijan a sus equipos favoritos y 

puedan pasar un buen momento agradable, es un servicio de apuestas deportivas 

y juegos al azar. 

Ubicación de la casa de apuestas con las referencias legales y su registró en 

SUNAT. 

 

  

Gráficos en SPSS 
Estadísticas 

Ordenamiento de la información 
en Excel 

Figura 1: Pre Test- Post test 
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Figura 2: Establecimiento RUC 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ESTADO ACTUAL DE LA CASA DE APUESTAS “AMMY BET E.I.R.L” 
 

La empresa AMMY BET E.I.R.L. cuenta con sucursales con muy buenas ventas, y 

un buen posicionamiento es por ello que en el local existe un desconocimiento 

porque no se han obtenido buenas ventas, como en las ya mencionadas, se estima 

que se carece de poco interés para promocionar los servicios, carecen de 

financiamiento, su local es reducido, y tienen poco uso de herramientas 

tecnológicas, problemas con el cable, donde dificultad que se vean los partidos;  es 

por ello que todo eso ha traído como problema principal que “AMMY BET E.I.R.L” 

no haya podido posicionarse, a sí mismo ha traído como consecuencia para la 

empresa, inestabilidad económica, poco reconocimiento en el mercado, no existe 

posicionamiento en los consumidores. Por lo que consideramos fundamental 

implementar estrategias de posicionamiento, que contribuyan a lograr la mejora de 

las ventas de la casa de apuestas “AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE. 

 
 

 

Figura 4: RUC 
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SITUACIÓN ACTUAL DE EMPRESA “AMMY BET E.I.R.L” 
 

Misión: 

Trabajar de manera constante para tener una cálida relación con los clientes 

actuales logrando que nos recomienden con otros, generando una publicidad del 

buen trato y el ambiente laboral. 

Visión: 

Al 2026, convertirse en una casa de apuestas reconocidas a nivel nacional por ser 

confiable y segura, a su vez contar con auspiciadores auténticos para evitar las 

estafas hacia nuestros a sus apostadores y demostrar nuestra autenticidad. 

 Valores: 

Figura 5: Organigrama 



 

22 
 

• Responsabilidad: Cumplir con nuestros clientes con sus pagos completos y 

puntuales. 

•  Respeto: verificar que cada cliente reciba una buena atención, y pase un 

momento agradable 

•  Lealtad: tener confidencialidad con la información personal de cada cliente 

al crear sus páginas web. 

Análisis FODA: 

Fortalezas:  

• F1. Contar con una página web propia. 

• F2. Motivar a nuestros clientes con la finalidad de poder cambiar los 

conocimientos del deporte a un entretenimiento rentable.  

• F3. Poseer con un personal apto para el buen trato a los apostadores. 

• F4. Cuenta con TV para poder ver el partido 

  

Oportunidades: 

• O.1. Curiosidad de algunas personas que desean apostar y se animen a 

poner a prueba sus predicciones el deporte.  

• O 2. Contar con más deportes para que apuesten entre hombres y mujeres.  

• O 3. Contar con página web para que apuesten desde su trabajo o casa. 

• O 4: Estar ubicados en el parque principal del distrito. 

Debilidades: 

• D 1. Poco uso de medios publicitarios (radio). 

• D 2. Poco personal para realizar apuestas a clientes que no saben apostar. 
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• D 3. Poco manejo de estrategias publicitarias en las redes sociales. 

• D 4. No contar con todos los canales de cable, para que los apostadores 

vean los partidos. 

Amenazas: 

• A 1. Pandemias que eviten la participación de los deportes.   

• A 2. Cambio de normas legales que el estado puede imponer hacia las casas 

de apuestas.  

• A 3. Aumento de casas de entretenimiento con mejor uso tecnológico. 

• A 4. Aumento de casas de apuestas presenciales por la zona. 

 

 

 

 

 

 

Desarrollo de objetivos: 

OBJETIVO 1: Nuestro primer objetivo es poder diagnosticar la situación actual de 

empresa “AMMY BET E.I.R.L” 

Tabla 5: Objetivo 1 

PROBLEMA ESTRATEGIA META ACTIVIDADES TIEMPO 

 

• No existe 
estrategias de 
posicionamiento que 
les permita 
incrementar las 
ventas. 
 

• Falta de 
reconocimiento de 
dicha marca, a su 
vez son escasas las 
promociones que 

• Estrategia de 
producto. 

• Estrategia de 
precios. 

• Estrategia de plaza 

• Estrategia internas 
y externas  

• Estrategia de 
Promoción y 
publicidad 
(Reconocimiento 
de marca). 

 

• Generar más 
ventas.  

• Generar 
impacto ante 
la 
competencia. 

• Fidelizar a 
nuevos 
clientes  

• Aumentar la 
lista de 
clientes web. 

• Realizar una 
misión y visión 
de la 
empresa. 

• Realizar un 
Foda. 

• Realizar una 
matriz efi y 
efe. (ver  

• ANEXO 20: 
MATRIZ EFI Y 
EFE 

 
 
 

1 
SEMANA  
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OBJETIVO 2: Determinar estrategias de posicionamiento para mejorar la eficiencia 

en las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - 

LAMBAYEQUE,2023. 

OBJETIVO 3: Determinar estrategias de posicionamiento para mejorar la eficacia 

en ventas de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - 

LAMBAYEQUE,2023. 

Tabla 7: Objetivo 3 

ofrece la casa de 
apuestas. 

• Mostrar a 
través de 
imágenes la 
realidad actual 
de la casa de 
apuestas. 

 

PROBLEMA ESTRATEGIA META ACTIVIDADES TIEMPO 

• Falta de 
estrategias de 
posicionamiento 
que le permita 
incrementar la 
eficiencia en 
ventas. 
 

• La ausencia de 
premios y pocas 
promociones 
hacia los 
clientes, ha 
originado que no 
vuelvan 
seguidamente. 

 

• Estrategia de 
capacitación 
interna. 

• Estrategia 
Publicitaria. 

 

• Generar 
impacto y 
confianza en 
nuestros 
clientes. 

• Optimizar los 
recursos al 
máximo de la 
casa de 
apuestas. 

• Crear 
motivación a 
través de 
incentivos.  

• Aumentar las 
ventas en la 
casa de 
apuestas. 

 

• Charlas.  

• Visitas a las 
reuniones con los 
dueños. 

• Se desea brindar 
asesoramiento, al 
personal, sobre el 
manejo de las 
plataformas, y 
técnicas de 
atención al cliente. 

• Saber aprovechar 
las redes sociales 
como Facebook, 
para promocionar 
todas las 
actividades que se 
van a realizar, con 
contenido único.   
 

 
2 semanas 

PROBLEMA ESTRATEGIA META ACTIVIDADES TIEMPO 

 

• No existe 
estrategias de 
posicionamiento 
que le permita 
incrementar la 
eficacia en 
ventas. 

• Optimizar los 
procesos  

• Eliminar las reuniones 
no necesarias. 

• Aumenta la 
eficiencia de los 
colaboradores. 

• Priorizar el trabajo de 
los colabores en 
función de los de los 
objetivos de la 
empresa. 
 

• Fidelizar a los 
clientes. 

• Optimizar el 
servicio para el 
beneficio de los 
clientes.  

 

• Pedir los 
testimonios de 
los clientes que 
apuestan 

• Trazar objetivos 
de venta 

• Mantener 
motivado al 
personal 

• Realizar charlas 
de equipo de 
trabajo  

 
 
 
1  

SEMANA 

Tabla 6: Objetivo 2 
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3.6. Método de análisis de datos 
 

(TAMAYO, 2006), indica que existe la investigación descriptiva, ya que van a incluir, 

describir, documentar, analizar y explicar lo que realmente sucede. En esta 

investigación se usó programas de caracteres muy fundamentales como SPSS y 

Microsoft Excel.  

 

Análisis descriptivo: Según Fajardo. B (2004), indica que primero debemos partir 

identificando la forma de distribuir las variables, para luego poder planificar u 

organizar, de manera ordenada nuestro proceso para describir de manera 

coherente y ordena, para luego determinar las dispersiones entre ciertas unidades 

de conjunto” (p. 65). 

Por ello se analizó nuestros resultados mediante el procesamiento de todos los 

datos que se han obtenido, las respuestas que nos brindaron los encuestados 
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fueron ordenados, con tablas, representaciones gráficas, figuras cada una 

identificada con su respectiva interpretación.  

 

Análisis Inferencial: Según Tejador y Murgiondo (2016), nos indica que tiene un 

origen inferencial de lo que estamos estudiando, haciendo una evaluación a través 

de diferentes métodos y procedimientos del estudio que nos conllevan a un fin en 

particular” (p. 187). 

 

En cuanto al análisis inferencial, podemos indicar que debemos utilizar nuestra 

población, que está determinada por la muestra, que fue estudiada lo cual implica 

demostraciones que podemos conseguir en nuestra hipótesis tanto general como y 

específica. 

 

3.7. Aspectos éticos 
 

Nuestra investigación se rigió a los principios: la creación de citas bibliográficas 

sigue la norma ISO 690 vigente, y de esta manera se utiliza la confiabilidad y 

protección de diversas fuentes bibliográficas. 

● Tuvo una revisión por un programa llamado (Turnitin). 

● Referencias de autores para respaldar nuestra investigación. 

● Permiso del Gerente General de la casa de apuestas “AMMY BET 

E.I.R.L” (ver ANEXO 17: Autorización para realizar la investigación). 

●  Se desarrolló mediante la guía de investigación brindada por parte de la 

nuestra casa de estudios. 

● Los instrumentos de medición y datos fueron validados por expertos 

donde se presentaron datos validados. 

●  Los clientes estuvieron de acuerdo para el estudio y aplicación de la 

encuesta. 

● Los datos obtenidos a través de los instrumentos no fueron alterados. 

 

PENSLAR (1995), nos indica que la ética en la investigación aplicada, busca de 

cierta manera poder resolver problemas grandes, al igual que los obstáculos más 

pequeños que pueden surgir en el proceso de realizar nuestra investigación. 
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Por otro lado, nos regimos al informe de Belmont, como lo es la beneficencia, el 

respeto a los investigadores y sobre todo plasmar la importancia que tiene la ética 

al momento de realizar nuestra investigación ya que debemos respetar a los 

autores que realizaron una previa investigación. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IV. RESULTADOS  

 
4.1. Análisis descriptivo: 

 
Para el análisis se muestra mediante tablas y figuras (Pre y Pos Test). 
 
El Pre test se ejecutó antes de aplicar las estrategias de posicionamiento para la 

mejora de las ventas de la casa de apuestas “AMMY BET E.I.R.L” se tomó en 

cuenta las dimensiones por cada una de nuestras dos variables, se obtuvo como 

resultados, bajo nivel de conocimiento entre los clientes con respecto a las 

variables. El Pos - test se concluyó luego del estudio obtenido por el Pre - test, 

luego de haberse implementado las estrategias de posicionamiento para la mejora 

las ventas en la casa de apuestas “AMMY BET E.I.R.L, se evidencio un cambio en 

las percepciones sobre las ventas de dicha empresa. 
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Objetivo general: “Determinar la influencia de las estrategias de posicionamiento 

en la mejora de las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE 

- LAMBAYEQUE, 2023”. 

 

Pre Test: 

La tabla 9 y la figura 24, determino la influencia que tienen las estrategias de 

posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET 

E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron encuestados, de los cuales 

41 (10,9%) están TED, 64 (17,1%) están ED,72 (19,2%) están NDND, 69 (18,4%) 

están DA y 129 (34,4%) están TD en que implementar estrategias de 

posicionamiento a influenciado en el posicionamiento de la casa de Apuestas 

“AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

 

Tabla 8: Pre-Test – Posicionamiento 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 

41 10,9 10,9 10,9 

En desacuerdo 64 17,1 17,1 28,0 

Ni de acuerdo Ni en 

desacuerdo 

72 19,2 19,2 47,2 

De acuerdo 69 18,4 18,4 65,6 

Totalmente de 

acuerdo 

129 34,4 34,4 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 6: Pre-Test – Posicionamiento 

 
Pre-Test – Diferenciación: 
 
La tabla 10 y la figura 25, en cuanto a la dimensión diferenciación determino la 

influencia que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas 

de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 

clientes fueron encuestados, de los cuales 35 (9,3%) están TED, 68 (18,1%) están 

ED, 69 (18,4%) están NDND, 171 (45,6%) están DA y 32 (8,5%) están TD en que 

la dimensión diferenciación influye en implementar estrategias de posicionamiento 

para la  mejora de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el 

Distrito  de Motupe.  

 
 

Tabla 9: Pre Test - Dimensión diferenciación  

Diferenciación 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 

35 9,3 9,3 9,3 

En desacuerdo 68 18,1 18,1 27,5 

Ni de acuerdo Ni en 

desacuerdo 

69 18,4 18,4 45,9 
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De acuerdo 171 45,6 45,6 91,5 

Totalmente de 

acuerdo 

32 8,5 8,5 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 
Figura 7: Pre Test - Dimensión diferenciación 

Pre Test - Dimensión Atributos: 
 
La tabla 11 y la figura 26, en la dimensión Atributos determino la influencia que 

tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de 

apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 90 (24 %) están TED, 61 (16,3%) están ED, 72 (19,2%) 

están NDND y 152 (40,5%) están DA en que la dimensión atributos influye en 

implementar estrategias de posicionamiento para la  mejora de las ventas de la 

casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

 

Tabla 10: Pre Test - Dimensión atributos 

Atributos 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 

90 24,0 24,0 24,0 

En desacuerdo 61 16,3 16,3 40,3 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 

72 19,2 19,2 59,5 

De acuerdo 152 40,5 40,5 100,0 

Total 375 100,0 100,0  
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Fuente: Elaboración propia 

 

 
Figura 8: Pre Test - Dimensión atributos 

 

Pre Test – Dimensión Precio: 

 

La tabla 12 y la figura 27, en la dimensión Precio determino la influencia que tienen 

las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de 

apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 40 (10,7 % %) están TED, 74 (19,7%) están ED, 63 

(16,8%) están NDND, 130(34,7%) están DA y 68 (18,1 %) están TD en que el Precio 

influye en implementar estrategias de posicionamiento para la  mejora de las ventas 

de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe. 

Tabla 11:Pre Test - Dimensión precio 

 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 

40 10,7 10,7 10,7 

En desacuerdo 74 19,7 19,7 30,4 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 

63 16,8 16,8 47,2 
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De acuerdo 130 34,7 34,7 81,9 

Totalmente de 

acuerdo 

68 18,1 18,1 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Figura 9: Pre Test - Dimensión precio 

 

Pre Test – Dimensión Promoción: 

 

La tabla 13 y la figura 28, en la dimensión Promoción determino la influencia que 

tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de 

apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 40 (10,7%) están TED, 86 (22,9%) están ED en, 58 

(15,5%) están NDND, 153 (40,8%) están DA y 38 (18,1 %) están TD en que la 

promoción influye en implementar estrategias de posicionamiento para la  mejora 

de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

 

Tabla 12: Pre Test - Dimensión promoción 

Promoción 

 Frecuencia 

Porcentaj

e 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 
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Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 

40 10,7 10,7 10,7 

En desacuerdo 86 22,9 22,9 33,6 

Ni de acuerdo Ni en 

desacuerdo 

58 15,5 15,5 49,1 

De acuerdo 153 40,8 40,8 89,9 

Totalmente de 

acuerdo 

38 10,1 10,1 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 
Figura 10: Pre Test - Dimensión promoción 

 

Pre Test – Dimensión Innovación: 

La tabla 14 y la figura 29, en la dimensión Innovación determino la influencia que 

tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de 

apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 32 (8,5 % %) están TED, 77 (20,5%) están ED, 63 

(16,8%) están NDND, 142 (37,9%) están DA y 61 (16,3 %) están TD en que la 

innovación influye en implementar estrategias de posicionamiento para la  mejora 

de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 13: Pre Test - Dimensión innovación 

Innovación 

 
Frecuen

cia 
Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 
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Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 
32 8,5 8,5 8,5 

En desacuerdo 77 20,5 20,5 29,1 

Ni de acuerdo Ni en 

desacuerdo 
63 16,8 16,8 45,9 

De acuerdo 142 37,9 37,9 83,7 

Totalmente de acuerdo 61 16,3 16,3 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Figura 11: Pre Test - Dimensión innovación 

 

Pre Test – Dimensión Publicidad: 

 

La tabla 15 y la figura 30, en la dimensión Publicidad determino la influencia que 

tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de 

apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 32 (8,5 % %) están TED, 81 (21,6%) están ED,56 

(14,9%) están NDND,141 (37,6%) están DA y 65 (17,3 %) están TD en que la 

publicidad influye en implementar estrategias de posicionamiento para la  mejora 

de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 14: Pre Test - Dimensión publicidad 

 Frecuencia Porcentaje 

Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 
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Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 
32 8,5 8,5 8,5 

En desacuerdo 81 21,6 21,6 30,1 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 
56 14,9 14,9 45,1 

De acuerdo 141 37,6 37,6 82,7 

Totalmente de 

acuerdo 
65 17,3 17,3 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 
Figura 12: Pre Test - Dimensión publicidad 

 

Pre Test – Variable Ventas: 

La tabla 16 y la figura 31, en la variable Ventas determino la influencia que tienen 

las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de 

apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 42 (11,2 %) están TED, 80 (21,3%) están ED, 61 

(16,3%) están NDND,137 (36,5%) están DA y 55 (14,7 %) están TD en que las 

ventas influyen en implementar estrategias de posicionamiento en la casa de 

Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 15: Pre-Test - Ventas 
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 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 
42 11,2 11,2 11,2 

En desacuerdo 80 21,3 21,3 32,5 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 
61 16,3 16,3 48,8 

De acuerdo 137 36,5 36,5 85,3 

Totalmente de 

acuerdo 
55 14,7 14,7 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Figura 13: Pre-Test – ventas 

 

 

 

Pre Test – Dimensión evaluación del Desempeño: 

La tabla 17 y la figura 32, en la Dimensión evaluación del Desempeño determino la 

influencia que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas 

de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 

clientes fueron encuestados, de los cuales 36 (9,6%) están TED, 72 (19,2%) están 

ED, 59 (19,2%) están NDND,131 (34,9%) están DA y 77 (20,5 %) están TD en que 

la evaluación del Desempeño influye en implementar  estrategias de 
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posicionamiento para mejorar las ventas en  la casa de Apuestas “AMMY BET 

E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 16: Pre test - Dimensión de evaluación del desempeño 

 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 
36 9,6 9,6 9,6 

En desacuerdo 72 19,2 19,2 28,8 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 
59 15,7 15,7 44,5 

De acuerdo 131 34,9 34,9 79,5 

Totalmente de 

acuerdo 
77 20,5 20,5 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 

 
Figura 14: Pre test - Dimensión de evaluación del desempeño 

Pre Test – Dimensión de la calidad de servicio: 

La tabla 18 y la figura 33, en cuanto a la calidad de servicio determino la influencia 

que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa 

de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 41 (10,9%) están TED, 91 (24,3%) están ED, 54 

(14,4%) están NDND,150 (40 %) están DA y 39 (10,4 %) están TD en que la calidad 
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de servicio influye de alguna manera u otra en implementar estrategias de 

posicionamiento para mejorar las ventas en  la casa de Apuestas “AMMY BET 

E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 17: Pre test - Dimensión de la calidad de servicio 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 
41 10,9 10,9 10,9 

En desacuerdo 91 24,3 24,3 35,2 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 
54 14,4 14,4 49,6 

De acuerdo 150 40,0 40,0 89,6 

Totalmente de 

acuerdo 
39 10,4 10,4 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 
Figura 15: Pre test - Dimensión de la calidad de servicio 

 

Pre Test – Dimensión satisfacción del cliente: 

La tabla 19 y la figura 34, en cuanto a la satisfacción del cliente determino la 

influencia que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas 

de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 

clientes fueron encuestados, de los cuales 38 (10,1 %) están TD, 28 (15,5%) están 

ED, 87 (23,2%) están NDND,148 (39,5 %) están DA y 44 (11,7 %) están TD en que 
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la satisfacción del cliente influye en implementar estrategias de posicionamiento 

para mejorar las ventas en  la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  

de Motupe. 

 
 

Tabla 18: Pre test – Dimensión satisfacción del cliente 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 
38 10,1 10,1 10,1 

En desacuerdo 58 15,5 15,5 25,6 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 
87 23,2 23,2 48,8 

De acuerdo 148 39,5 39,5 88,3 

Totalmente de 

acuerdo 
44 11,7 11,7 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 

 
Figura 16: Pre test - Dimensión satisfacción del cliente. 

POST - TEST: 

 

Objetivo general: “Determinar la influencia de las estrategias de posicionamiento 

en la mejora de las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE 

- LAMBAYEQUE, 2023”. 
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POST- TEST VARIABLE INDEPENDIENTE POSICIONAMIENTO: 

 

La tabla 20 y la figura 35, determino la influencia que tienen las estrategias de 

posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET 

E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron encuestados, de los cuales 

3 (0,8 %) están TED, 26 (6,9%) están NDND, 36 (9,6%) están DA y 310 (82,7%) 

están TD en implementar estrategias de posicionamiento a influenciado en el 

posicionamiento de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de 

Motupe.  

 

Tabla 19: Post test – Posicionamiento 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

En desacuerdo 3 ,8 ,8 ,8 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 
26 6,9 6,9 7,7 

De acuerdo 36 9,6 9,6 17,3 

Totalmente de 

acuerdo 
310 82,7 82,7 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 17: Post test – Posicionamiento 

 

POST- TEST – DIFERENCIACIÓN: 

La tabla 21 y la figura 36, en  la dimensión diferenciación determino la influencia 

que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa 

de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 28 (7,5%) están DA y 347 (92,5%) están TD en que la 

dimensión diferenciación influye en implementar estrategias de posicionamiento 

para la  mejora de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el 

Distrito  de Motupe. 

Tabla 20: Post test – Dimensión de diferenciación 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 28 7,5 7,5 7,5 

Totalmente de 

acuerdo 
347 92,5 92,5 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 18: Post test – Dimensión de diferenciación 

 
POST- TEST – DIMENSIÓN ATRIBUTOS: 

La tabla y la figura 37, en cuanto a la dimensión Atributos determino la influencia 

que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa 

de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 43 (11,5%) están DA y 332 (88,5%) están TD en que la 

dimensión atributos influye en implementar estrategias de posicionamiento para la  

mejora de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de 

Motupe.  

 

Tabla 21: Post test – Dimensión atributos 

 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 43 11,5 11,5 11,5 

Totalmente de 

acuerdo 
332 88,5 88,5 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 19: Post test - Dimensión atributos 

 

POST- TEST DIMENSIÓN PRECIO: 

La tabla 23 y la figura 38, en cuanto a la dimensión Precio determino la influencia 

que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa 

de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 55 (14,7%) están DA y 320 (85,3%) están TD en que el 

Precio influye en implementar estrategias de posicionamiento para la  mejora de las 

ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 22: Post test – Dimensión precio 

PRECIO 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 55 14,7 14,7 14,7 

Totalmente de 

acuerdo 
320 85,3 85,3 100,0 

Total 375 100,0   

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 20: Post test – Dimensión precio 

 

POST- TEST – DIMENSIÓN PROMOCIÓN: 

La tabla 24 y la figura 39, en cuanto a la dimensión Promoción determino la 

influencia que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas 

de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 

clientes fueron encuestados, de los cuales 38 (10,1%) están DA y 337 (89,9 %) 

están TD en que la promoción influye en implementar estrategias de 

posicionamiento para la  mejora de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET 

E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 23: Post test – Dimensión promoción 

PROMOCIÓN 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 38 10,1 10,1 10,1 

Totalmente de 

acuerdo 
337 89,9 89,9 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 21: Post test – Dimensión Promoción 

 

POST- TEST – DIMENSIÓN INNOVACIÓN: 

La tabla 25 y la figura 40, en cuanto a la dimensión Innovación determino la 

influencia que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas 

de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 

clientes fueron encuestados, de los cuales 55 (14,7%) están y 320 (85,3 %) están 

TD en que la innovación influye en implementar estrategias de posicionamiento 

para la  mejora de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el 

Distrito  de Motupe.  

Tabla 24: Post test – Dimensión innovación 

INNOVACION 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 55 14,7 14,7 14,7 

Totalmente de 

acuerdo 
320 85,3 85,3 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 22: Post test – Dimensión innovación 

 

POST- TEST DIMENSIÓN PUBLICIDAD: 

La tabla 26 y la figura 41, en cuanto a la dimensión Publicidad determino la 

influencia que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas 

de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 

clientes fueron encuestados, de los cuales 56 (14,9%) están DA y 319 (85,1%) 

están TD en que la publicidad influye en implementar estrategias de 

posicionamiento para la  mejora de las ventas de la casa de Apuestas “AMMY BET 

E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 25: Post test – Dimensión publicidad 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 56 14,9 14,9 14,9 

Totalmente de 

acuerdo 
319 85,1 85,1 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 23: Post test – Dimensión publicidad 

 

POST - TEST VARIABLE VENTAS: 

La tabla 27 y la figura 42, en cuanto a la variable Ventas determino la influencia que 

tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa de 

apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 2 ( 0,5 %) están TED, 16 (4,3%) están ED, 40 (10,7%) 

están NDND,33 (8,8%) están DA y 284 (75,7 %) están TD en que las ventas influyen 

en implementar estrategias de posicionamiento en la casa de Apuestas “AMMY 

BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 26: Post test – Ventas 

 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

Totalmente en 

desacuerdo 
2 ,5 ,5 ,5 

En desacuerdo 16 4,3 4,3 4,8 

Ni de acuerdo Ni 

en desacuerdo 
40 10,7 10,7 15,5 

De acuerdo 33 8,8 8,8 24,3 

Totalmente de 

acuerdo 
284 75,7 75,7 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 24: Post test – Ventas 

 

POST- TEST DIMENSIÓN EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO: 

La tabla 28 y la figura 43, en cuanto a la Dimensión evaluación del Desempeño 

determino la influencia que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría 

de las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - 

LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron encuestados, de los cuales 54 (14,4%) están 

DA y 321 (85,6 %) están TD en que la evaluación del Desempeño influye 

implementar estrategias de posicionamiento para mejorar las ventas en  la casa de 

Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe.  

Tabla 27: Post test – Dimensión de evaluación del desempeño 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 54 14,4 14,4 14,4 

Totalmente de 

acuerdo 
321 85,6 85,6 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 25: Post test – Dimensión de evaluación del desempeño 

 

POST- TEST DIMENSIÓN DE LA CALIDAD DE SERVICIO: 

La tabla 29 y la figura 44, en cuanto a la calidad de servicio determino la influencia 

que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas de la casa 

de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 clientes fueron 

encuestados, de los cuales 40 (10,7 %) están DA y 335 (89,3 %) están TD en que 

la calidad de servicio influye en implementar estrategias de posicionamiento para 

mejorar las ventas en  la casa de Apuestas “AMMY BET E.I.R.L” en el Distrito  de 

Motupe. 

Tabla 28: Post test – Dimensión de la calidad de servicio 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 40 10,7 10,7 10,7 

Totalmente de 

acuerdo 
335 89,3 89,3 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 26: Post test – Dimensión de la calidad de servicio 

 

POST- TEST – DIMENSIÓN SATISFACCIÓN DEL CLIENTE: 

La tabla 30 y la figura 45, en cuanto a la satisfacción del cliente determino la 

influencia que tienen las estrategias de posicionamiento en la mejoría de las ventas 

de la casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L " MOTUPE - LAMBAYEQUE, 375 

clientes fueron encuestados, de los cuales 30 (8%) están DA y 345 (92%) están TD 

en que la satisfacción del cliente influye en implementar estrategias de 

posicionamiento para mejorar las ventas en  la casa de Apuestas “AMMY BET 

E.I.R.L” en el Distrito  de Motupe. 

Tabla 29: Post test – Dimensión satisfacción del cliente 

 Frecuencia Porcentaje 
Porcentaje 

válido 

Porcentaje 

acumulado 

Válido 

De acuerdo 30 8,0 8,0 8,0 

Totalmente de 

acuerdo 
345 92,0 92,0 100,0 

Total 375 100,0 100,0  

Fuente: Elaboración propia 
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Figura 27: Post test – Dimensión satisfacción del cliente 

 

La ejecución de estrategias de posicionamiento para la mejora en las ventas se 

registró las estadísticas de nuestros clientes en cuanto a la visita y visualización de 

nuestras promociones en las redes sociales, donde nos va a permitir contactarnos 

con los clientes a los cuales queremos llegar de forma única y diferente, se elaboró 

un fan page e Instagram, con la finalidad de que nuestros clientes tengan un mejor 

reconocimiento de nuestra casa de apuestas "AMMY BET E.I.R.L". Por 

consiguiente, damos muestra de los siguientes reportes. 

 

Por ello a continuación se muestran las figuras 46,47 y figura 48, se observa las 

tendencias del alcance de la página (513), las visitas (418) y los nuevos me gusta 

de la página de Facebook (66) a personas que les pareció interesante las 

publicaciones y sobre todo lo que se realiza semana a semana en el fanpage 

“AMMY BET E.I.R.L”. 
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TENDENCIAS DE LA PÁGINA DE FACEBOOK: 

 

 

 

Figura 29: Visitas De Facebook 

 

Figura 30: Nuevos me gusta  

 

 

Figura 28: Alcance 
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En la figura 49 se muestra lo que se ha logrado de nuestra página de Facebook de 

la empresa “AMMY BET E.I.R.L”. Por lo tanto, en la imagen se puede observar la 

Frecuencia con la que “AMMY BET E.I.R.L “realiza publicaciones comparada con 

otras empresas del mismo rubro.   

 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

En la figura 50 se observa 90 días Antes y 90 días después de aplicar nuestras 

estrategias de posicionamiento en los meses de (marzo, abril, mayo), partiendo 

desde la interacción con la página empresarial (165) y el alcance de cada una de 

nuestras publicaciones (497) obteniendo resultados muy positivos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 32: Interacción de la página de Facebook PRE Y POST TES 

 

 

 

Figura 31: Frecuencia de publicaciones 
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PERIODO MARZO PLATAFORMA TinBetPeru: 

En la figura 51 se observa que en el mes de marzo hubo ventas por S/. 14,767.30 

de la plataforma TinBetPeru, son las ventas realizadas en la empresa “AMMY BET 

E.I.R.L”. 

Figura 33: Ventas MARZO plataforma Tinbet 

 

PERIODO ABRIL PLATAFORMA TinBetPeru: 

En la figura 52 se muestra que en el mes de abril hubo S/. 15,712.29 en ventas de 

la plataforma TinBetPeru, son las ventas realizadas en la empresa “AMMY BET 

E.I.R.L”. 

 

 

 

 

 

PERIODO MAYO PLATAFORMA TinBetPeru: 

En la figura 53 se muestra que en el mes de mayo hubo S/. 22,098.70 en ventas de 

la plataforma TinBetPeru, son las ventas realizadas en la empresa “AMMY BET 

E.I.R.L”. 

 

Ventas de la Plataforma Golden Periodo de Marzo: 

En la figura 54 se enseña que en el mes de marzo hubo ventas por S/. 3308.48 de 

la plataforma Golden, son las ventas realizadas en la empresa “AMMY BET 

E.I.R.L”.  

Figura 34: Ventas abril plataforma Tinbet 

Figura 35: Ventas mayo plataforma Tinbet 
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Figura 36: Ventas marzo plataforma Golden 

 

Ventas de la Plataforma Golden Periodo de Abril: 

En la figura 55 se indica que en el mes de abril hubo ventas por S/. 5137.88 de la 

plataforma Golden, son las ventas realizadas en la empresa “AMMY BET E.I.R.L”. 

 

 
 
 
 
Ventas de la Plataforma Golden Periodo de Mayo: 

En la figura 56 se mostró que en el mes de mayo hubo ventas por S/. de la 

plataforma Golden, son las ventas realizadas en la empresa “AMMY BET E.I.R.L”. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 38: Ventas mayo plataforma Golden 

Figura 37: Ventas abril plataforma Golden 
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ANÁLISIS INFERENCIAL: 

Para nuestro crecimiento del análisis inferencial, se distinguió las hipótesis con 

estadígrafos, donde se demuestra que la implementación de las estrategias de 

posicionamiento mejoró problema.  

 

ANÁLISIS DE LA HIPÓTESIS GENERAL: 

 

H1= si se implementa las estrategias de posicionamiento, entonces mejora las 

ventas en la empresa “AMMY BET” E.I.R.L Motupe Lambayeque, 2023.  

 

Regla: ρ valor ≤ 0.05 (no paramétrica).  

ρ valor >0.05, (paramétrica). 

Tabla 30: Prueba de normalidad Pre test Y Post test 

Pruebas de normalidad 

 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico Gl Sig. Estadístico gl Sig. 

PRE_TEST ,219 375 ,000 ,876 375 ,000 

POST_TEST ,334 375 ,000 ,618 375 ,000 

Nota: IBM SPSS 25 

 

La tabla 31, se observa que al hallar la significancia del posicionamiento del pre test 

y post test nos da un valor de 0,000 de significancia; lo cual nos indica que hay un 

comportamiento no paramétrico, logrando Contrastar la hipótesis general con el 

estadígrafo Wilcoxon. 
 

Contrastación de la hipótesis general 

H1= si se implementa las estrategias de posicionamiento, entonces mejora las 

ventas en la empresa “AMMY BET” E.I.R.L Motupe Lambayeque, 2023.  

 

Ho= si se implementa las estrategias de posicionamiento, entonces no mejora las 

ventas en la empresa “AMMY BET” E.I.R.L Motupe Lambayeque, 2023. 
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Regla:  criterio de evaluación  

ρ valor ≤ 0.05, acepta  

ρ valor >0.05, rechaza   

 

 

Tabla 31: Rangos de la variable posicionamiento Wilcoxon 

Rangos 

 N 

Rango 

promedio 

Suma de 

rangos 

POST_TEST - 

PRE_TEST 

Rangos 

negativos 

23a 44,30 1019,00 

Rangos 

positivos 

350b 196,38 68732,00 

Empates 2c   

Total 375   

 

 

Tabla 32: Estadísticos posicionamiento 

Estadísticos de pruebaa 

 

POST_TES

T - 

PRE_TEST 

Z -16,249b 

Sig. 

asintótica(bilateral) 

,000 

        Nota: IBM SPSS 25 

 

En las siguientes tablas con número 32 y 33 podemos observar que nuestra 

significancia tiene un valor de 0,000 menor que 0,05 y > Z de -16,249 mayor que -

1,96. Lo cual nos permite observar, el rango promedio en el pre test es de 196,38 

y en el post test es de 44,30. Por ello, se rechaza la hipótesis nula. Lo cual nos 

permite entender que Implementar estrategias de posicionamiento influye en la 

mejora de las ventas de la casa de apuestas Ammy Bet E.I.R.L de manera 

favorable. 
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Prueba de normalidad pre test y post test de ambas variables 

PRE TEST  

 
Tabla 33: Prueba de normalidad Pre test 

Pruebas de normalidad 

 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

POSICIONAMIENTO ,212 375 ,000 ,879 375 ,000 

VENTAS ,198 375 ,000 ,891 375 ,000 

 

Nota: IBM SPSS 25 

 

POST TEST 

 

Tabla 34: Prueba de normalidad Post test 

Pruebas de normalidad 

 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 

POSICIONAMIENTO_PO ,355 375 ,000 ,612 375 ,000 

VENTAS_PO ,444 375 ,000 ,556 375 ,000 

 

Nota: IBM SPSS 25 

 

Aceptamos la Hipótesis alternativa: La implementación de estrategias de 

posicionamiento mejora significativamente las ventas en la empresa “AMMY BET” 

E.I.R.L Motupe Lambayeque, 2023. 
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V. DISCUSIÓN 

“Determinar la influencia de las estrategias de posicionamiento en la mejora de 

las ventas de la casa de apuestas "AMMY BET" E.I.R.L MOTUPE - 

LAMBAYEQUE, 2023”. 

 

La tabla 9, figura 24 (Pre test) y la tabla 20, figura 35 (Post test) en cuanto al 

análisis de la percepción de nuestros clientes podemos indicar que al momento 

de realizar el pre test se obtuvo un porcentaje de 34,4 % y post test 82,7% que 

estuvieron TD con el posicionamiento de nuestra casa de apuestas lo cual 

demuestra que implementar estrategias de posicionamiento a influenciado de 

manera positiva en el posicionamiento. Contrastando nuestros resultados de las 

investigaciones de Garboza Alvarado (2019) quien indica que las estrategias de 

posicionamiento mejoran la imagen de marca de las empresas. Así mismo 

CARBAJAL ROSALES (2021) encontró que el 80% de los encuestados indican 

que influencia de las estrategias de posicionamiento mejora las ventas lo cual 

significa una correlación positiva revisando constantemente las metas de su 

posición en el mercado, las medidas de seguridad que utilizan los clientes, entre 

otras cosas, para obtener un 85% de satisfacción y un 15% de incremento en 

las ventas.  

 

En el segundo objetivo específico podemos indicar que al Diagnosticar la 

situación actual de empresa “AMMY BET” E. I.R.L. 

 

En la tabla 27, figura 42, se encontró que, la situación actual de la casa de 

apuesta tenía un del nivel de ventas muy bajo a diferencia de las otras 

sucursales, se encontró que la cantidad de ventas mensuales variaban cada 

uno con un monto de 14,767.30 soles y cada vez más bajo, demostrándose un 

porcentaje bajo en el pre test de las encuestas. Lo mismo menciono Zambrano 

(2021), en donde el (14,7%) están TD en que las ventas influyen en implementar 

estrategias de posicionamiento en las casas de Apuestas. Asimismo, Salas, 

Jiménez & Guerra (2018), indica que vender es el proceso de sumergirse en el 

mercado, afirmó que más de 70 clientes que respondieron la encuesta 

informaron que el interés en el espacio de las ventas era positivo porque los 
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asociados recibieron capacitación para brindar una adecuada información 

relevante y precisa a los clientes y que si se implementaran estrategias de 

posicionamiento mejoraría el nivel de ventas. 

 

En el tercer objetivo específico, donde las ventas influyen de manera positiva al 

implementar estrategias de posicionamiento y que la capacidad de respuesta 

85,6 % están TD en que la calidad de nuestro servicio influye eficazmente en 

implementar estrategias de posicionamiento para mejorar las ventas. 

 

Además, no hay un experto en marketing digital, solo hay socios, que definen 

las cuotas, se enfatiza que los precios para el grupo objetivo no son muy caros 

ni baratos, pero aun así los clientes piden opciones de descuento, además 

porque antes no ofrecían pagos explícitos, logrando que los clientes se sienten 

un poco más desconfiados porque no conocen el proceso. 

 

Continuando con el punto de la gestión de calidad, se reconoce que la misma 

empresa brinda buenas apuestas en juegos en beneficio del cliente, en los que 

el socio participa resolviendo sus dudas de manera personal, pero muchas 

veces no son más efectivos en cuanto a la seguridad y los servicios que ofrecen. 

Además, el comportamiento de los clientes muestra que el factor precio incide 

en la venta de tickets a los clientes, destacando un punto muy importante que 

la mayoría de los clientes encuentran publicidad atractiva en las redes sociales 

lo cual nos permite tener más acogida en el sector. 

 

En cuanto a implementar las estrategias de posicionamiento para la mejora de 

las ventas podemos indicar que para lograr posicionarnos con éxito en nuestro 

mercado meta se desarrollarán una serie de estrategias de posicionamiento 

como componentes a través del marketing que permita saber cuáles son las 

necesidades que tiene el consumidor, y de esta manera garantizar la fidelización 

de nuestros clientes y el incremento de las ventas en la casa de apuestas 

“AMMY BET E.I.R.L”. Se encontró que las estrategias nos permite crear una 

mejora el sistema de la promoción de ventas, captar nuevos clientes, aplicando 

el diseño de un fan page, un  nuevo logo, presentando información detallada, 
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incentivos como gorras, polos, llave, camisetas , balones y bonos, para  visitas 

de campo entre otros, Conforme con (Villavicencio Caycho, 2017) en su 

investigación, mencionó que después de una minuciosa investigación, las 

estrategias de publicidad que se emplean y que se desarrollan por los 

corredores de apuestas fueron calificadas como adecuadas por el 45% de los 

consumidores encuestados lo cual se concluye que si se aplica las estrategias 

de marketing va a haber influencia en la mejora de las ventas a corto y largo 

plazo. 

 

En cuanto a determinar estrategias de posicionamiento para mejorar la 

eficiencia en ventas de la casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L MOTUPE -

LAMBAYEQUE,2023. 

 

En la tabla 9 y figura 35 en conexión a nuestros resultados del alcance de los 

clientes, el porcentaje mostrado de la variable posicionamiento para pre test es 

de 34,4% y post test 82,7% estuvieron totalmente de acuerdo con el 

posicionamiento de la casa de apuestas “AMMY BET” MOTUPE- 

LAMBAYEQUE, 2023. Podemos demostrar que la influencia de las estrategias 

de posicionamiento es positiva con las ventas. Contrastando los resultados de 

las investigaciones de (Garboza 2021), que obtuvo un mejoramiento de 

posicionamiento de un 96% de satisfacción y un 20% de incremento en las 

ventas de la empresa, mejoraron en muchos aspectos aplicando estrategias de 

marketing, brindando publicidad, promociones a los clientes, buscando las 

recomendaciones a clientes futuros. Contrastando también a Gómez & Linares 

(2015), en su investigación Plan de estrategias para posicionar la empresa UNI’’, 

tenía como resultado final un diseño de un plan estratégico, donde se concluyó 

que involucrar estrategias competitivas del mercado, se elaboraran estrategias 

de publicidad para llegar a cumplir con su objetivo planteado. A consecuencia 

tuvo como resultado final la influencia del posicionamiento en el aumento de sus 

ventas; por otro lado, se obtuvo del 25% al 89% de reconocimiento por sus 

clientes. Contrastando también Quimiz (2015) en su estudio tiene como finalidad 

posicionar un producto; lo llevaría de la mano con el marketing, en donde se 

decidió emplear la encuesta para conocer la realidad de la población, la 
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encuesta se realizó para los habitantes de dicha ciudad, obtuvieron resultados 

de que emplear marketing mix era la mejor forma de llegar al público, habiendo 

mejoras en sus utilidades, y favoreciendo a la empresa. 

Ambos trabajos aplicaron la herramienta de estrategias de posicionamiento, 

donde se ha logrado mejorar las ventas de dicha empresa. 

Se afirma que las estrategias de posicionamiento influyeron en las ventas de la 

casa de apuestas “AMMY BET” MOTUPE - LAMBAYEQUE, 2023. 

 

Para determinar estrategias de posicionamiento para mejorar la eficacia en 

ventas de la casa de apuestas "AMMY BET" E.I.R.L MOTUPE -

LAMBAYEQUE,2023. 

 

En la tabla 29 y figura 44 en conexión a nuestros resultados para mejorar la 

eficacia en ventas, el porcentaje mostrado de la variable posicionamiento para 

pre test es de 335 (89,3 %) están TD estuvieron totalmente de acuerdo en que 

las estrategias mejoran la eficacia en las ventas de la casa de apuestas “AMMY 

BET” MOTUPE- LAMBAYEQUE, 2023. Podemos demostrar que la influencia de 

las estrategias de posicionamiento es positiva con las ventas. Contrastando los 

resultados de las investigaciones de (Garboza 2021), que obtuvo un 

mejoramiento de posicionamiento de un 85% de satisfacción y un 15 % de 

incremento en las ventas de la empresa, mejoraron en muchos aspectos 

aplicando estrategias de marketing, brindando publicidad, promociones a los 

clientes, buscando las recomendaciones a clientes futuros. Contrastando 

también a (Granados Rodríguez, 2020) indica que su metodología fue cuasi 

experimental y el diseño de la aplicación involucra dos variables. Este resultado 

demuestra que la empresa no cuenta con una estrategia de posicionamiento. 

Luego de aplicar la estrategia de posicionamiento, encontramos que las 

personas empezaron a reconocer y preferir la marca ante la posible 

competencia, por lo que se concluye que el uso de estrategias ayuda a lograr lo 

mencionado. A consecuencia se tuvo como resultado la influencia del 

posicionamiento en el incremento de sus ventas; por otro lado, se obtuvo del 

38% al 62% de reconocimiento por sus clientes. Contrastando también Quimiz 

(2015) en su estudio tiene como finalidad posicionar un producto; lo llevaría de 
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la mano con el marketing, en donde se decidió emplear la encuesta para 

conocer la realidad de la población, la encuesta fue dirigida a los habitantes de 

la misma ciudad, obtuvieron resultados de que emplear marketing mix era la 

mejor forma de llegar al público, habiendo mejoras en sus utilidades, y 

favoreciendo a la empresa. 

Ambos trabajos aplicaron la herramienta de estrategias de posicionamiento, 

permitiendo así mejorar las ventas de sus empresas. 

Se puede afirmar que las estrategias de posicionamiento influyeron en las 

ventas de la casa de apuestas “AMMY BET” MOTUPE - LAMBAYEQUE, 2023 

Por lo tanto, podemos afirmar que estos trabajos aplicaron las herramientas de 

estrategias de posicionamiento para mejorar las ventas, permitiendo así mejorar 

las ventas ante la competencia de sus empresas. Se puede afirmar que el Pos 

- test se concluyó luego del análisis obtenido por el Pre - test, luego de haberse 

implementado las estrategias de posicionamiento para mejorar las ventas en la 

casa de apuestas “AMMY BET E.I.R.L “, se demostró un cambio significativo en 

las percepciones sobre las ventas y el posicionamiento. 
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VI. CONCLUSIONES 

Lo expuesto a lo largo de esta investigación nos ha permitido arribar las 

siguientes conclusiones: 

Primera. Según lo investigado podemos concluir que el desarrollo de esta 

investigación, nos ha permitido conocer la situación actual de la casa de 

apuestas “AMMY BET”, ya que el objetivo de nuestra investigación fue 

implementar estrategias de posicionamiento para obtener mejoría en las 

ventas de dicha empresa, con la finalidad de lograr identificar el nivel del 

posicionamiento mediante el diseño de estrategias de posicionamiento,  para 

lograr la fidelización de los clientes, se llevó a cabo promociones y el 

posicionamiento de su marca por redes sociales.  

Segunda. Por otro lado, se nos permitió reunir información concreta con 

respecto al posicionamiento de la casa de apuestas “AMMY BET”, para poder 

lograr determinar en qué medida las estrategias de posicionamiento influye en 

las ventas de la casa de apuestas de los clientes Motupanos, donde nos 

permitió entender que la atención al cliente también influía en la mejoría de 

las ventas. 

Tercera. Se analizó de qué manera influyen las estrategias de 

posicionamiento ya que es un punto muy importante en el comportamiento del 

cliente de la casa de apuestas “AMMY BET”, en cuanto a la difusión boca a 

boca haciendo que sus clientes aumenten sus compras por recomendación 

de un familiar o amigo. 

 

Cuarta. También mencionar que no hubo limitaciones en cuanto a la toma de 

información ya que la empresa pudo brindarnos datos que nos permitieron 

realizar está investigación. 

 

Por último, resaltamos que los clientes buscan tener más difusión en redes 

sociales para mantenerse a la expectativa de las promociones, credibilidad, 

calidad del servicio y sobre el posicionamiento ya que es un punto 

fundamental a tratar dentro de la organización. 
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VII. RECOMENDACIONES 

 
Primera. Las siguientes recomendaciones que se le realizan a la casa de apuestas 

“AMMY BET”, están enfocadas en establecer mejoras que le ayuden a al 

cumplimiento de los objetivos propuestos y sobre todo el lograr la implementación 

de estrategias de posicionamiento en relación a sus clientes brindándoles una 

mejora continua en el proceso de realización. 

  

Segunda. Con respecto a las estrategias de posicionamiento de la casa de 

apuestas “AMMY BET” podemos mencionar que se le sugiere mantener, introducir 

y aplicar nuevas estrategias y políticas de posicionamiento que le permitan 

posicionarse en la mente del consumidor ya sea por la expectativa de las 

promociones, credibilidad y calidad del servicio. 

  

Tercera. Se recomienda que las empresas y sobre todo las empresas de rubro 

apuestas deportivas y juegos al azar, se debe de emplear Estrategias de 

posicionamiento para captar la atención del cliente que no nos debemos de 

conformar con las ventas del día a día. Si no debemos fidelizar a nuestros clientes 

para obtener buenas ventas y sobre todo buenas recomendaciones con otros 

clientes 

  

Cuarta. En estos tiempos que vivimos en un mundo globalizado y sobre todo de 

alta competencia, se sugiere a  la casa de apuestas “AMMY BET” mantener, incluir 

y diseñar nuevas estrategias dentro su plan de marketing aplicando una mayor 

importancia en el análisis del comportamiento de sus clientes, la difusión por redes 

sociales y sobre todo el poder establecer sus estrategias acordes al nivel educativo 

y cultural de la región, tipo de personalidad de sus clientes, el trato que se le brinda 

para lograr mayor capacidad de respuesta y aceptación de las estrategias para  

lograr su posicionamiento en el mercado.  
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ANEXOS 
 
ANEXO 01: Herramienta Ishikawa de la Variable ventas 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
  
 

 
 

 

PERSONAL  INSTALACIONES SISTEMA 

desconocimiento en las opciones 
de las plataformas.   Pocas sillas para clientes que 

desean ver el partido y 
puedan apostar en vivo 

Equipos en vivo se bloquean. 

Ausencia de charlas de inducción de 
atención al cliente No cuentan con una 

ventilación adecuada. 

Falla de sistema, clientes no pueden 
apostar  

 No hay metas, ni incentivos en los 
colaboradores, no se motivan a realizar 
apuestas 

Publicidad por debajo de los 
mostradores 

 
“DISMINUCIÓN 

DE LAS 
VENTAS “ 

No cuentan con un comunnity manager.  

. 

Poca interacción en redes sociales. 

Reclamos por demora de 
actualización de pago. 

Redes sociales desactualizadas. 

Resistencia al cambio 

Demora en la entrega de pagos 
mayores a S/1000.00 

Desconocimiento de 
estrategias administrativas 

Cantidad de personal 
insuficiente en caja 

MARKETING ATENCIÓN AL PÚBLICO  OTROS 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

ANEXO 02: Herramienta Ishikawa de la Variable Posicionamiento 

 

VENTAS 
PERSONAL 

SERVICIO TECNOLOGIA MARKETING 

Los colaboradores requieren descanso Insatisfacción de los clientes 

No hay un plan de incentivos 

Los pagos no son de inmediatos 

Desconocimiento tecnológico 

Escasez de canales deportivos 

Red inestable y/o lenta 

 Computadoras descompuestas 
o desactualizadas 

No existe publicidad y promoción 

Poca actualización en sus redes sociales 

No existe un plan de marketing 

Ausencia de capacitación en los 
colaboradores 

No existe buena información  
con plataformas.  

D
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IE
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O

 

E
N

 L
A
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A
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A
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S

 

GERENCIA 

Bajas cuotas de los partidos 

No contar con un área de marketing 

No incentivar a colaboradoras 
sobre el marketing 

Fuente: Elaboración propia 

 



 

 

ANEXO 03: Matriz de operacionalización de variables 
 

 
 

Variables 
de 

estudio 

Definición 
Conceptual 

Definición 
Operacional 

Dimensiones Indicadores 
 

Ítems 

 
Escala de 
medición 

 
 
 
 
 
 
 
 

Variable 
indepen
diente 

 
Posicion
amiento  

Según 
Satesmases 
(2004, 407), el 
posicionamiento 
se refiere al 
lugar que ocupa 
un producto o 
marca, según 
las 
percepciones de 
los 
consumidores, 
con relación a 
otros productos 
o marcas 
competitivos o a 
un producto 
ideal. 
Para lograr una 
diferenciación 
significativa, se 
debe recurrir a 
muchas fuentes 
de información. 
 
Estas fuentes de 
información 
deben describir 
con amplitud lo 
que necesita el 
cliente, y 
desnudar su 
mente, 
encontrando 
hábitos de 
consumo, 
estilos de 
comportamiento
, etc. 
 
 
 

 Son las 
necesidades que 
tienen las 
personas, en 
donde tienen 
varias opciones a 
elegir, los 
competidores 
comercializan sus 
productos y cuáles 
son sus sustitutos. 
Para poder lograr 
una diferenciación 
significativa, lo 
primero que 
debemos de hacer 
es recurrir a 
muchas fuentes 
de información. 
Estas fuentes de 
información deben 
describir con 
amplitud lo que 
necesita el cliente, 
y desnudar su 
mente, 
encontrando 
hábitos de 
consumo, estilos 
de 
comportamiento, 
etc. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Diferenciación  Imagen de la 
empresa 
 

1,2,3  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
LIKERT  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Atributos  Identificación 
de la 
empresa. 

4,5,6 

Preferencia 
de la 
empresa. 

Precio Valoración 
del servicio 
que brinda. 

7,8 

Fijación de 
precios 

Promoción Ofertas 9,10,11 

Descuentos 

Calidad de 
servicio 

Innovación Tecnología 12,13 

Diferentes 
medios de 
pago 

Competitivida
d 

Publicidad Alcance 14,15 

Reconocimie
nto de marca 
 
 
 



 

 

 

Variabl

e 

depend

iente:  

Ventas 

Ricardo Romero, 

(2019) autor del 

libro "Marketing", 

define a 

la venta como "la 

cesión de una 

mercancía 

mediante un 

precio 

convenido.  

El proceso de 

venta es la acción 

de persuadir y 

convencer al 

cliente para que 

adquiera una oferta 

dada, con el 

objetivo de 

satisfacer las 

necesidades del 

mismo y obtener 

una rentabilidad 

para la entidad que 

realiza la venta. 

Evaluación del 

desempeño 

Eficiencia 16,17 

LIKERT  

Eficacia  

Resultados  

Calidad del 

servicio  

confiabilidad 18,19,20 

Durabilidad 

Garantía  

Satisfacción 

del cliente 

 

Necesidad  
21,22,23 

Expectativa  

 

 Percepción   
 

 

 

En el presente cuadro se muestra la operacionalización de variables de estudio, una 

llamada variable independiente denominada posicionamiento y la otra variable 

dependiente denominada ventas por lo cual en el cuadro se forma con una definición 

conceptual y operacional, a la misma vez también se menciona sus diferentes 

dimensiones con sus respectivos indicadores e ítems. Por último, se muestra la escala 

de medición a través de LIKERT. 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

ANEXO 04: MATRIZ DE CONSISTENCIA  
 
Título: Implementación de estrategias de posicionamiento para mejorar las ventas de 
la empresa "AMMY BET" E.I.R.L MOTUPE - LAMBAYEQUE, 2023. 
 

PROBLEMA OBJETIVO GENERAL HIPÓTESIS VARIABLES 

 
¿La implementación de 

estrategias de posicionamiento 

mejora las ventas de la casa de 

apuestas deportivas “AMMY 

BET” E.I.R.L. en la ciudad de 

Motupe, 2023? 

 
 
PROBLEMAS ESPECÍFICOS  
 
¿Cómo la implementación de 

estrategias de posicionamiento 

mejora la eficiencia en ventas 

de la casa de apuestas 

deportivas “AMMY BET” 

E.I.R.L. en la ciudad de Motupe, 

2023?  

 

¿Cómo la implementación de 

estrategias de posicionamiento 

mejora la eficacia en ventas de 

la casa de apuestas deportivas 

"AMMY BET” E.I.R.L. en la 

ciudad de Motupe, 2023? 

 
 

 “Determinar la influencia de 

las estrategias de 

posicionamiento en la mejora 

de las ventas de la casa de 

apuestas "AMMY BET" E.I.R.L 

MOTUPE - LAMBAYEQUE, 

2023”. 

 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

 (1) Diagnosticar la situación 

actual de empresa “AMMY 

BET” E. I.R.L. 

 

 (2) Determinar estrategias de 

posicionamiento para mejorar 

la eficiencia en ventas de la 

casa de apuestas “AMMY 

BET” E.I.R.L MOTUPE -

LAMBAYEQUE,2023. 

 

(3) Determinar estrategias de 

posicionamiento para mejorar 

la eficacia en ventas de la casa 

de apuestas "AMMY BET" 

E.I.R.L MOTUPE -

LAMBAYEQUE,2023. 

 
H1= si se 

implementa las 

estrategias de 

posicionamiento, 

entonces mejora las 

ventas en la 

empresa “AMMY 

BET” E.I.R.L Motupe 

Lambayeque, 2023.  

 

Ho= si se 

implementa las 

estrategias de 

posicionamiento, 

entonces no mejora 

las ventas en la 

empresa “AMMY 

BET” E.I.R.L Motupe 

Lambayeque, 2023. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Variable 
independiente: 
 
Posicionamiento 
 
 
 
 

Variable 
dependiente: 

 
Ventas 

 
 
 
 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

ANEXO 05: Cuestionario para medir la variable independiente: posicionamiento. 
El objetivo del instrumento es conseguir toda aquella información necesaria que permitirá 

poder determinar todo lo relacionado al posicionamiento y a las ventas dirigida a los 

usuarios de la casa de apuestas “AMMY BET E.I.R.L”, de la ciudad de Motupe. 

Sexo: 

 

Nombres y Apellidos: ______________________________________  

 
INSTRUCCIONES: Leer cada Ítems y responsa con una X en la casilla con la 
valoración descrita líneas abajo marcando la más pertinente. 

 
 

VARIABLE INDEPENDIENTE: 

POSICIONAMIENTO 

ESCALA DE LIKER 

       DIMENSIÓN 1: DIFERENCIACIÓN 1 2 3 4 5 

¿Considera usted que “AMMY BET” E.I.R.L se diferencia de las otras 

empresas de apuestas?   

     

¿Considera usted que es importante que la casa de apuestas “AMMY 

BET” E.I.R.L de un ticket de jugada gratis como diferencia de la 

competencia?   

     

¿Cree usted, qué “AMMY BET” E.I.R.L se diferencia de otras casas 

de apuestas porque brinda mejores cuotas que la competencia? 

  

     

DIMENSIÓN 2: ATRIBUTOS 1 2 3 4 5 

¿Considera limpio el local y los diversos ambientes y mobiliarios de la 

empresa casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L? 

     

El servicio o atención que ofrece la casa de apuestas “AMMY BET” 

E.I.R.L, es de calidad. 

     

¿Considera adecuada la higiene y presentación del personal de la 

casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L?  

     

DIMENSIÓN 3: PRECIO 1 2 3 4 5 

Leyenda 
 

TD DA NDND ED TED 

Valoración 
 

5 4 3 2 1 

F M 



 

 

¿Al momento de elegir las cuotas que se corresponden con diferentes 

eventos, generalmente deportivos, como evaluaría el factor precio?

  

     

¿Considera usted que la casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L tiene 

precios competitivos a comparación de otros establecimientos de 

apuestas?  

     

DIMENSIÓN 4: PROMOCIÓN 1 2 3 4 5 

¿El tipo de promociones que ofrece la casa de apuestas “AMMY BET” 

E.I.R.L le parecen atractivas?   

     

¿Qué tan de acuerdo está usted con las estrategias de promoción 

(web, folletos, tarjetas) que la casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L 

utiliza?   

     

Considera importante los medios de comunicación que utiliza la casa 

de apuestas, como Facebook, WhatsApp, volantes, para difundir la 

marca. 

     

DIMENSIÓN 5: INNOVACIÓN 1 2 3 4 5 

"¿Usted está de acuerdo que la casa de apuestas “AMMY BET” 

E.I.R.L diseñe programas innovadores relacionadas con la 

participación de los clientes? 

     

"¿Cree usted que “AMMY BET” E.I.R.L es una empresa innovadora 

en el tema de apuestas?  

     

DIMENSIÓN 6: PUBLICIDAD 1 2 3 4 5 

¿Está de acuerdo con el contenido que es subido en las redes 

sociales (Facebook e Instagram) de la casa de apuestas “AMMY BET” 

E.I.R.L? 

     

¿Considera usted que la casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L 

debería de participar en eventos televisivos para que logre que su 

marca sea más reconocida? 

     

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

ANEXO 06: Cuestionario para medir la variable dependiente: Ventas 
 
El objetivo del instrumento es conseguir toda aquella información necesaria que permitirá 

poder determinar todo lo relacionado al posicionamiento y a las ventas dirigida a los 

usuarios de la casa de apuestas “AMMY BET”, de la ciudad de Motupe. 

 

Sexo: 

 

Nombres y Apellidos: _________________________________  
 

INSTRUCCIONES: Leer cada Ítems y responsa con una X en la casilla con la 
valoración descrita líneas abajo marcando la más pertinente. 
 
 

Leyenda 
 

Totalmente 
de acuerdo 

De acuerdo Ni de 
acuerdo ni 

en 
desacuerdo 

En 
desacuerdo 

Totalmente 
en 

desacuerdo 

 
Valoración 

 
5 4 3 2 1 

 
 

VARIABLE DEPENDIENTE: 

VENTAS 

ESCALA DE LIKER 

       DIMENSIÓN 1: EVALUACIÓN DEL DESEMPEÑO 
 

1 2 3 4 5 

¿Considera usted que los colaboradores de la casa de apuestas 

“AMMY BET” E.I.R.L deberían realizar un seguimiento adecuado en 

la venta realizada?   

     

¿Considera usted que el colaborador debe tomar en cuenta las 

sugerencias del cliente para mejorar la calidad de su servicio? 

  

     

        DIMENSIÓN 2: CALIDAD DE SERVICIO  1 2 3 4 5 

¿La casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L cuenta con un 

equipamiento de aspecto moderno en sus máquinas?  

     

¿Está usted de acuerdo si afirmamos que la casa de apuestas “AMMY 

BET” E.I.R.L brinda un servicio orientado a la calidad de servicio?  

     

Al momento de realizar sus apuestas, ¿usted está de acuerdo en 

recibir algún tipo de soporte por parte de los trabajadores de 

     

F M 



 

 

“AMMY BET” E.I.R. L  

   DIMENSIÓN 3: SATISFACCIÓN DEL CLIENTE 1 2 3 4 5 

¿Considera usted que la casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L debe 

contar con un sistema de mejoras continuas para la satisfacción de 

sus clientes?   

     

¿Considera que la casa de apuestas “AMMY BET” E.I.R.L satisface 

sus necesidades brindándoles atención de calidad?  

     

¿Usted está de acuerdo si afirmamos que se le brinda atención 

oportuna para resolver sus dudas?   

     

 
 
 
 

 
ANEXO 07: Población de la ciudad de Motupe y cálculo de la muestra. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                        

 

 

 

                                                     Fuente: INEI 

Fuente: Elaboración propia 
 

Total Hombre Mujer Total Ocupadas 1/ Desocu-padas

140307 DISTRITO MOTUPE 29 836 14 820 15 016 9 675 8 528 1 147

0001 MOTUPE 16 275 7 935 8 340 4 659 4 207 452

0002 TONGORRAPE (LA CAPILLA) 748 396 352 274 237 37

0003 CRUZ VERDE 360 196 164 154 122 32

0004 EL CARDO 79 39 40 34 26 8

0005 YOCAPE 121 54 67 35 35 -

0006 CHOLOQUE 152 74 78 49 46 3

0007 PUEBLO NUEVO 257 139 118 80 65 15

0008 LAS PAMPAS 152 78 74 39 36 3

0009 EL ZAPOTE 219 100 119 94 64 30

0010 MARRIPON 190 94 96 70 67 3

0011 HIGUERON 134 70 64 51 47 4

0012 LA ARENA 82 41 41 38 37 1

0013 EL ARROZAL 473 242 231 183 165 18

0014 MOLINO DEL CARMEN 371 189 182 139 127 12

0015 LETICIA 328 167 161 107 90 17

0016 SALITRAL 586 299 287 145 145 -

0017 PUEBLO NUEVO SALITRAL 182 87 95 54 53 1

0018 PALO BLANCO 699 350 349 229 214 15

0019 SONOLIPE 282 117 165 139 137 2

0020 EL ZARCO 326 167 159 118 92 26

0021 EL PAPAYO 630 308 322 172 158 14

0022 MONDRAGON 376 178 198 144 126 18

0023 ESCUZA BARAJA 487 264 223 171 151 20

0024 CERRO LA VIEJA 831 423 408 335 257 78

0025 PRADA 296 148 148 111 91 20

0026 HUMEDADES 229 126 103 75 64 11

0027 SAN JOSE 215 99 116 69 67 2

0028 SAN ISIDRO 285 152 133 121 100 21

0029 CHOLOCAL 116 63 53 58 54 4

0030 BRICEÑO 247 130 117 84 84 -

0031 APURLEC 296 149 147 171 133 38

0032 ANCHOVIRA 497 245 252 223 169 54

0033 CRUCE SALAS 154 74 80 89 55 34

0034 SANTA ROSA 278 132 146 115 92 23

0035 EL PATO 153 80 73 57 48 9

0036 SANTA JULIA 101 59 42 28 28 -

0037 HUAMANTANGA 230 121 109 64 52 12

0038 CUADRADO 133 72 61 47 38 9

0039 CERCO QUEMADO 218 113 105 65 63 2

0040 CRUZ DE VALDERA 179 96 83 53 49 4

0041 DESMOTADORA 535 283 252 292 233 59

0042 QUINA QUINA 206 103 103 92 82 10

0043 CERRO REQUE QUINA QUINA 18 8 10 6 6 -

0045 SANTA ELVIRA 67 31 36 19 19 -

0046 SANDOVAL 39 18 21 19 16 3

0047 LOS PAREDONES 71 39 32 19 17 2

0049 EL AEROPUERTO 45 23 22 15 11 4

0050 CHITARRA 125 67 58 33 33 -

0052 PALACIOS 93 48 45 19 18 1

0053 CHANDUVI 84 43 41 22 21 1

0054 ALTO PERU 210 105 105 71 65 6

0055 PUEBLO ESCONDIDO 44 23 21 18 18 -

0056 LOS SANCHEZ 258 129 129 77 73 4

0057 LAS PIRIAS - VILLA HERMOSA 74 34 40 30 25 5

DEPARTAMENTO DE LAMBAYEQUE

CÓDIGO CENTROS POBLADOS

POBLACIÓN CENSADA VIVIENDAS PARTICULARES



 

 

Por otra parte, se indicó que existe un procedimiento para las poblaciones finitas, pero 

la fórmula es así: 

𝑛 =
𝑁 ∗ 𝑍2 ∗ 𝑃 ∗ 𝑄

𝑑2(𝑁 − 1) + 𝑍2 ∗ 𝑃 ∗ 𝑄
 

DONDE:  

n=Tamaño de muestra. 

N=Tamaño de la población (16 275) 

Z=nivel de confianza (1.96) donde la seguridad es al 95% 

P= Probabilidad de éxito =0.50 

q= probabilidad de fracaso=0.50 

d= precisión en la investigación es 5%=0.05 

Z=Nivel de confianza. 

16 275 ∗ 1.962 ∗ 0.5 ∗ 0.5

0.052(16 275 − 1) + 1.962(0.5)(0.5)
 

 
n =375.32 

 

Nuestra muestra está conformada por 375 habitantes de la ciudad de Motupe. 

 

 

ANEXO 08: Prueba Aiken – Variable Independiente 
 

Estadístico Aiken: 

X Promedio de la calificación de los jueces expertos   
I Es el valor mínimo en la escala de evaluación del instrumento   

K 
 

RANGO (Diferencia entre el valor máximo y mínimo de la escala utilizada en la ficha de 
evaluación de jueces). 

 

FÓRMULA POLITOMICA: 

𝑽 =
𝑿 − 𝑰

𝑲
 

 



 

 

 

 
 
ANEXO 09: Prueba Aiken – Variable dependiente 
 
Estadístico Aiken: 

X Promedio de la calificación de los jueces expertos 

I Es el valor mínimo en la escala de evaluación del instrumento 

K 
RANGO (Diferencia entre el valor máximo y mínimo de la escala utilizada en la ficha de 

evaluación de jueces). 

 

 

FÓRMULA POLITOMICA: 

𝑽 =
𝑿 − 𝑰

𝑲
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EXPETO 
EVALUADO

R  
CLARIDAD, COHERNCIA Y 

RELEVANCIA 

PROMEDI
O 

V DE 
AIKEN  ITEMS 

P1
6 

P1
7 

P1
8 

P1
9 

P2
0 

P2
1 

P2
2 

P2
3 

E1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 

E2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 

E3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 

 

 

        

V DE 
AIKEN 

GLOBLAL 1 

 

V
A

R
IA

B
L

E
 I
N

D
E

P
E

N
D

IE
N

T
E

: 

P
O

S
IC

IO
N

A
M

IE
N

T
O

  

EXPETO 
EVALUADOR  CLARIDAD, COHERNCIA Y RELEVANCIA  

PROMEDIO 
V DE 

AIKEN  ITEMS 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 

E1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 

E 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 

E3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 1 

                 

V DE 
AIKEN 

GLOBAL  1 

Fuente: Elaboración propia 
 

Fuente: Elaboración 

propia 
 



 

 

 
ANEXO 10: VALIDEZ DE ESPECIALISTA 01 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

ANEXO 11: VALIDEZ DE ESPECIALISTA 02 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 

 

ANEXO 12: VALIDEZ DE ESPECIALISTA 03 
  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
  



 

 

ANEXO 13: CÁLCULO DE V DE AIKEN POR DIMENSIONES 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

JUEZ  01 JUEZ 02 JUEZ 03

1 4 4 4 4 1.00

2 4 4 4 4 1.00

3 4 4 4 4 1.00

4 4 4 4 4 1.00

5 4 4 4 4 1.00

6 4 4 4 4 1.00

7 4 4 4 4 1.00

8 4 4 4 4 1.00

9 4 4 4 4 1.00

10 4 4 4 4 1.00

11 4 4 4 4 1.00

12 1 4 4 4 1.00

13 4 4 4 4 1.00

14 4 4 4 4 1.00

15 4 4 4 4 1.00

16 4 4 4 4 1.00

17 4 4 4 4 1.00

18 4 4 4 4 1.00

19 4 4 4 4 1.00

20 4 4 4 4 1.00

21 4 4 4 4 1.00

22 4 4 4 4 1.00

23 4 4 4 4 1.00

V DE AIKEN 

GLOBAL 1.00
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VARIABLES 

       DIMENSIÓN 2: 

CALIDAD DE 

SERVICIO

¿La casa de apuestas “AMMY BET” cuenta con un equipamiento de aspecto moderno 

en sus máquinas?

¿Está usted de acuerdo si afirmamos que la casa de apuestas “AMMY BET” brinda un 

servicio orientado a la calidad de servicio?

Al momento de realizar sus apuestas, ¿usted está de acuerdo en recibir algún tipo 

de soporte por parte de los trabajadores de” AMMY BET”?

       DIMENSIÓN 3: 

SATISFACCIÓN DEL 

CLIENTE

¿Considera usted que la casa de apuestas “AMMY BET” debe contar con un sistema 

de mejoras continuas para la satisfacción de sus clientes?

¿Considera que la casa de apuestas “AMMY BET” satisface sus necesidades 

brindándoles atención de calidad?

 ¿Usted está de acuerdo si afirmamos que se le brinda atención oportuna para 

resolver sus dudas?

¿Cree usted que “AMMY BET” es una empresa innovadora en el tema de apuestas?

    DIMENSIÓN 5: 

INNOVACIÓN 

¿Está de acuerdo con el contenido que es subido en las redes sociales (Facebook e 

Instagram) de la casa de apuestas “AMMY BET”?          

¿Considera usted que la casa de apuestas “AMMY BET” debería de participar en 

eventos televisivos para que logre que su marca sea más reconocida?

DIMENSIÓN 6: 

PUBLICIDAD

       DIMENSIÓN 1: 

EVALUACIÓN DEL 

DESEMPEÑO

¿Considera usted que los colaboradores de la casa de apuestas “AMMY BET” 

deberían realizar un seguimiento adecuado en la venta realizada?

¿Considera usted que el colaborador debe tomar en cuenta las sugerencias del 

cliente para mejorar la calidad de su servicio?

¿El tipo de promociones que ofrece la casa de apuestas “AMMY BET” le parecen 

atractivas?

¿Qué tan de acuerdo está usted con las estrategias de promoción (web, folletos, 

tarjetas) que la casa de apuestas “AMMY BET” utiliza?
Considera importante los medios de comunicación que utiliza la casa de apuestas, 

como Facebook, WhatsApp, volantes, para difundir la marca.

      DIMENSIÓN 4: 

PROMOCIÓN 

¿Usted está de acuerdo que la casa de apuestas “AMMY BET” diseñe programas 

innovadores relacionadas con la participación de los clientes?    

4

4

       DIMENSIÓN 1: 

DIFERENCIACIÓN

¿Considera usted que “AMMY BET” se diferencia de las otras empresas de apuestas?

¿Considera usted que es importante que la casa de apuestas “AMMY BET” de un 

ticket de jugada gratis como diferencia de la competencia?

¿Cree usted? ¿Qué “AMMY BET” se diferencia de otras casas de apuestas porque 

brinda mejores cuotas que la competencia?

Considera limpio el local y los diversos ambientes y mobiliarios de la empresa casa 

de apuestas “AMMY BET.

El servicio o atención que ofrece la casa de apuestas “AMMY BET “, es de calidad.  

     

   DIMENSIÓN 2: 

ATRIBUTOS

Considera adecuada la higiene y presentación del personal de la casa de apuestas 

“AMMY BET”

4

¿Al momento de elegir las cuotas que se corresponden con diferentes eventos, 

generalmente deportivos, como evaluaría el factor precio?

¿Considera usted que la casa de apuestas “AMMY BET” tiene precios competitivos a 

comparación de otros establecimientos de apuestas?
DIMENSIÓN 3: 

PRECIO

4

4

V DE AIKEN DIMENSIONES PROMEDIO 

PROMEDIO POR 

DIMENSIONES 

4

4

4

CUESTIONARIO 

4

EXPERTOS 

ITEMS 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

ANEXO 14: Alfa de Cronbach por Variable y preguntas del cuestionario   
 
VARIABLE INDEPENDIENTE: POSICIONAMIENTO  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ANEXO 11: Prueba piloto spss 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

VARIABLE DEPENDIENTE: VENTAS 
 

 
 
 
 

 
ALFA DE CRONBACH POR PREGUNTAS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

Fuente: Elaboración propia 
 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

 
ANEXO 15: Prueba piloto en SPSS v25  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

 
ANEXO 16: Prueba piloto en SPSS v25  
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

ANEXO 17: Autorización para realizar la investigación  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 
ANEXO 18: Imágenes del local “AMMY BET”  

 

 
 

 



 

 

 
 
 
ANEXO 19: Presupuesto de la propuesta  
 

N.º DESCRIPCIÓN  MONTO 

01 Para las actividades de break (gaseosas, 
cancha, galletas, queques, aperitivo,  

S/ 100.00 

02 Para premiar a nuestros clientes (balones, 
llaveros, lapiceros) 

S/120.00 

03 Materiales (lapiceros, lápices, papel bond A4, 
grapas) 

S/20.00 

 Para los gastos de ventas (almuerzo, 
pasajes) 

S/50.00 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

total S/290.00 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

 
 
ANEXO 20: MATRIZ EFI Y EFE 
 
EFI: 
 

FACTORES CRÍTICOS 

PARA EL ÉXITO  

PESO CALIFICACIÓN  PESO PONDERADO 

FORTALEZAS 

1.Diferentes medios de 

pago 

0.07 4 0.28 

2. Precios dinámicos.  0.08 3 0.24 

3.Variedad de plataformas 0.07 4 0.28 

4.Diferentes formas de 

pago.  

0.08 3 0.24 

5.Confianza y seguridad 

de en las apuestas  

0.09 3 0.27 

6.Aceptación a nivel Local.  0.08 3 0.24 

DEBILIDADES 

1.Carencia de fidelización 

de clientes.  

0.06 2 0.12 

2.Las plataformas están 

orientados solo para 

personas que utilizan la 

tecnología.  

0.05 1 0.05 

3.Necesidad de internet y 

el uso de dispositivos 

móviles.  

0.08 2 0.16 

4.Necesidad de 

información más detallada 

a los colaboradores. 

0.07 2 0.14 

5. Estafas de otras casas 

de apuestas. 

0.05 2 0.10 



 

 

6. Dependencia de fuerza 

de ventas. 

0.05 1 0.05 

7. Desmotivación por 

colaboradores. 

0.08 2 0.16 

TOTAL 1  2.69 

 
 
 
 

La siguiente matriz EFI nos muestras las fortalezas y debilidades más importantes de las 

áreas funcionales de la casa de apuestas “AMMY BET”, luego de un análisis previamente 

realizado en la cadena de valor, la valoración de sus recursos y Capacidades. Las 

puntuaciones por debajo de 2,5, caracterizan a la empresa que son débiles y que por 

ende si se acerca a 4 indican ser una empresa de posición interna fuerte.  

 

La matriz muestra la evaluación de los factores internos claves de la empresa, en donde 

la puntuación ponderada es de 2.69, en donde se concluye que la empresa no es débil. 

Su fortaleza se centra en la seguridad y confianza que le brindan al cliente, teniendo 

como objetivo final la preferencia.  

 
EFE: 
 

FACTORES DETERMINANTES 

DE ÉXITO 

PESO CALIFICACIÓN PESO 

PONDERADO 

OPORTUNIDADES 

1. Adquisición de nuevas 

tecnologías 

0.11 3 0.33 

2.Incremento en ganancias de 

mercado por las casas de apuestas. 

0.14 1 0.14 

3. Disminución de la Tasa de 

Interés. 

0.04 1 0.04 

4. la concientización de casas de 

apuestas que brindan tickets con 

papel reciclado para contribuir con 

el medio ambiente. 

0.11 3 0.33 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

5. Crea conciencia sobre el cuidado 

del medio ambiente en los 

consumidores. 

0.08 2 0.16 

6.- Poder de negociación con los 

Proveedores. 

0.12 2 0.24 

AMENAZA 

1.Desaceleración en el crecimiento 

del país a causa de la problemática 

económica. 

0.04 3 0.12 

2. Competidores con mucha 

participación en el mercado. 

0.11 2 0.22 

3. Casas de apuestas con mayor 

tiempo en el mercado. 

0.08 1 0.08 

4. Ingresos de nuevos 

competidores al mercado. 

0.13 2 0.26 

5. Los clientes son atraídos muy 

fácil por costos más bajos. 

0.04 2 0.08 

TOTAL 1  2.00 

 
 
 
 

En conclusión al poder haber elaborado el desarrollo de la matriz EFE nos ha indicado 

las principales oportunidades y amenazas, donde se puede apreciar el valor de cada uno 

de los factores determinantes donde se colocó en base al estudio de cada uno de los 

puntos con la que se llevan a cabo las estrategias actuales que permitirán que la empresa 

“AMMY BET E.I.R.L” aproveche las oportunidades y neutralizar las amenazas . 

 

En “AMMY BET E.I.R.L”, nos muestra que son muy pocos sus esfuerzos para desarrollar 

estrategias que ayuden a aprovechar las oportunidades externas y así poder evitar las 

distintas amenazas que se presentan en la actualidad (David, 2013, p.110). 

 
 
 
 

Fuente: Elaboración propia 
 



 

 

ANEXO 21: VENTAS ACTUALES 
 
 
Casa de apuestas “AMMY BET E.I.R.L” trabaja con 3 plataformas digitales de apuestas 

deportivas en donde se puede visualizar las ventas mensuales de cada una de ellas, 

adicional a ello también cuentan con su propio Excel en donde día a día llevan a cabo 

las cuentas de la plataforma Tinbet la plataforma BetGana la plataforma Golden es 

entonces en donde cada colaboradora que esté de turno tarde se encarga de dar las 

ventas del día. 

A continuación, tenemos los datos de los resultados mensuales de cada plataforma 

desde la fecha enero, febrero, marzo, abril del presente año. 

PLATAFORMA TINBET 

 

 

 

 

 

ANEXO 22: PLATAFORMA TINBET – APUESTAS DEPORTIVAS 

 
PLATAFORMA GOLDEN 

 

 



 

 

 

 

 

ANEXO 23: PLATAFORMA GOLDEN– APUESTAS DEPORTIVAS



 

 

ANEXO 24: ANALISIS DEL PRE Y POST TEST 
 

  
ESCALA DE LIKER  POSICIONAMIETO VENTAS 

PRE % POST % PRE % POST % 

TED 10,9  11,2 0,5 

ED 17,1 0.8 21,3 4,3 

NDND 19,2 6.9 16,3 10,7 

DA 18,4 9.6 36,5 8,8 

TD 34,4 82.7 14,7 75,7 

TOTAL 100% 100% 100% 100% 

 VARIABLE POSICIONAMIENTO VARIABLE VENTAS  

ESCALA DE 
LIKER 

D1: 
DIFERENCIACIÓN 

 
   D2: 

ATRIBUTOS 

D3: 
PRECIO 

D4: 
PROMOCIÓN 

D5: 
INNOVACIÓN 

D6: 
PUBLICIDAD 

D7: 
EVALUACIÓN 

DEL 
DESEMPEÑO 

D8: 
CALIDAD DE 

SERVICIO 

D9: 
SATISFACCIÓN 
DEL CLIENTE 

PRE % POST % PRE % POST 
% 

PRE % POST 
% 

PRE % POST % PRE % POST % PRE % POST 
% 

PRE % POST % PRE % POST 
% 

PRE % POST % 

Totalmente en 
desacuerdo 

9,3  24  10,7  10,7  8,5  8,5  9,6  10,9  10,1  

En desacuerdo 18,1  16,3  19,7  22,9  20,5  21,6  19,2  24,3  15,5  

Ni de acuerdo 
Ni en 
desacuerdo 

18,4  19,2  16,8  15,5  16,8  14,9  15,7  14,4  23,2  

De acuerdo 45,6 7,5 40,5 11,5 34,7 14,7 40,8 10,1 37,9  37,6 14,9 34,9 14,4 40 10,7 39,5 8 

Totalmente de 
acuerdo 

8,5 92,5  88,5 18,1 85,3 10,1 89,9 16,3 85,3 17,3 85,1 20,5 85,6 10,4 89,3 11,7 92 

TOTAL 
100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 100% 



 

 

ANEXO 25: MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO 

 
 

 

 

FACTORES 
CRITICOS DE 

ÉXITO 

Peso INKABET AMMY BET E.I.R. L BETSSON  1XBET 

Califica
ción 

Promedio 
ponderad

o 

Calificac
ión 

Promedio 
ponderad

o 

Calificac
ión 

Promedio
. P 

Califica
ción 

Promedio. P 

Participación de 
Mercado 

0.11 4 0.44 2 0.22 2 0.22 4 0.44 

Manejo de Marca e 
Imagen 

0.10 2 0.20 3 0.30 2 0.20 2 0.20 

Competitividad de 
Precio 

0.10 4 0.40 2 0.20 2 0.20 4 0.40 

Medios de Pagos 0.09 4 0.36 4 0.36 4 0.36 4 0.36 

Posición 
Financiera 

0.12 4 0.48 3 0.36 3 0.36 3 0.36 

Servicio al Cliente 0.09 3 0.27 4 0.36 3 0.27 3 0.27 

Clima Laboral 0.10 3 0.30 3 0.3 4 0.40 3 0.33 

Estrategias legales 
y de 
Comunicación 

0.10 2 0.20 3 0.3 2 0.20 3 0.33 

Marketing y 
Publicidad 

0.09 3 0.27 3 0.20 2 0.18 3 0.27 

Experiencia del 
cliente 

0.10 3 0.30 3 0.30 2 0.20 4 0.40 

Total 1 
 

3.22 
 

2.90 
 

2.59  3.36 



 

 

ANEXO 26: PROPUESTA  
 
IMPLEMENTACIÓN DE ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO, PARA LA 

MEJORA EN SUS VENTAS. 

Implementación del Marketing estratégico (4P)  

Para lograr posicionarnos con éxito en nuestro mercado meta se desarrollarán una serie 

de estrategias de posicionamiento como componentes a través del marketing que 

permita saber cuáles son las necesidades que tiene el consumidor, y de esta manera 

garantizar la fidelidad de nuestros clientes y el aumento de las ventas en la casa de 

apuestas “AMMY BET E.I.R.L”. 

SE PROCEDIÓ CON LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES: 

Antes: 

Anverso del Ticket   Reverso del Ticket     

     

 

Figura 39: Ticket antiguo 



 

 

Propuesta:  

• Se procederá a que se digiten los reglamentos de la sala de juegos en el reverso 

del mismo boleto, para evitar los percances. 

 

Anverso Del Ticket   Reverso Del Ticket 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ACTIVIDAD 1: ESTRATEGIA DE PRODUCTO 
 
Logo actual de AMMY BET E.I.R.L: 
 

• Como búsqueda de tácticas se logró diseñar un nuevo logo, ya que el antiguo de 

la casa de apuestas, no se consideraba muy atractivo. 

 
 

 

 

Figura 40: Ticket nuevo 



 

 

 

 

Propuesta: A continuación se observa el logo diseñado de la casa de apuestas “AMMY 

BET E.I.R.L” se tuvo en cuenta los siguientes aspectos: En las estrellas se colocaron los 

colores llamativos como el rojo que representa (la fuerza, la energía),  el color amarillo 

que representa el (optimismo, la energía y la inteligencia en cada jugada), el naranja que 

representa (el éxito, la creatividad) , el blanco que representa (pureza) y por último el 

negro que representa la (seriedad y la fortaleza).Otro aspecto es la imagen del águila en 

la parte derecha superior que representa la fuerza y el poder y en la parte central una 

pelota que representa la casa de apuestas deportivas. 

Después: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ACTIVIDAD 2: ESTRATEGIA DE PRECIO 

 

Nuestra estrategia se basó en ofrecer a nuestros clientes nuestras mejores cuotas de 

pago que ofrecen nuestras plataformas, el cual se ofreció promociones de un vale de 

S/10.00, a nuestros nuevos usuarios, también un sorteo para los clientes web con un 

monto de s/100.00. Por ende, nos enfocamos en generar una buena estrategia de dar a 

conocer nuestras cuotas y difundir nuestra casa de apuestas. 

 

 

 

Figura 41: Logo Antiguo "AMMY BET E.I.R.L" 

Figura 42: Logo nuevo "AMMY BET E.I.R.L" 



 

 

Tabla 35: Competencia de precios 

 

GOLDEN SPORT APUESTA TOTAL 

Modalidad presencial Modalidad presencial y virtual 

Cobro del ticket (ticket ganado) Cobro del ticket (cobrar según jugadas 

ganadas) 

Fuente: elaboración propia 

Las formas de pagos o medios para llevar a cabo las apuestas serán mediante las 

siguientes aplicaciones: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Actividad 3: Estrategia de Distribución (Plaza) 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Bonos a clientes fidelizados 

• Promociones a clientes nuevos 

• Descuentos por cumpleaños  

• Bono de bienvenida 

Figura 43: Aplicaciones y medios de pago 

Figura 44: Perfil de Facebook 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 45: Página de Facebook 

Figura 46: Instagram 



 

 

Clientes WEB: 

• Buscamos ofrecer las mejores cuotas que ofrecen nuestras plataformas, y que 

pueden tener la facilidad de apostar desde su casa o trabajo, creándose su cuenta 

Tinbet, en nuestra local casa de apuestas deportivas AMMY BET E.I.R.L, con la 

finalidad de poder lograr el posicionamiento que se desea. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CAPTURA DE NUEVOS CLIENTES REGISTRADOS EN LA PLATAFORMA: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 47: Clientes Web 

 

Figura 48: Registro de clientes web 



 

 

Actividad 4: Estrategia de Promoción 

 

REFRIGERIOS A LOS CLIENTES: 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Propuesta: 

• Disponer de más canales, para que los clientes estén viendo partidos en el local, 

y así apuesten en vivo. 

• Incluir en los descansos de los partidos, una hora refrigerio, obsequiarles 

gaseosas, preparar palomita de maíz, sándwiches y obsequiar caramelos. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

Figura 49: Sala de esparcimiento ANTES 



 

 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
Figura 50: Sala de esparcimiento - DESPUÉS 

 
PROPUESTA: 
 

• Emplear horarios de mantenimiento hacia los equipos informáticos.  
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 Figura 51: Mantenimiento de las máquinas 

 

 

 



 

 

Propuesta: 

• Para mantener y mejorar la interacción entre el cliente se va a subir a nuestras 

redes sociales, las cuotas que ofrecen nuestras plataformas, publicar los eventos 

que se van a realizar semana a semana, los tickets ganados de ya clientes, para 

generar una motivación para estar en contexto con los clientes y/o espectadores.  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figura 52: Publicidad y promoción 

 

 

 



 

 

Propuesta: 

• Buscamos brindar a los clientes un sorteo de una recarga para mantener y mejorar 

la interacción entre el cliente que siempre llega a apostar a la casa de apuestas, 

se dará un sorteo de una recarga de un monto de s/100.00 para los clientes web. 

Y sin que nadie se quede sin un regalo se sortearan botellas de licor, llaveros, etc. 

• Se dispondrá de vales de apuestas mediante una dinámica a través de una ruleta 

en donde habrá vales de S/10.00, llaveros, balones, polos para generar 

motivación en los espectadores que deseen participar de esta actividad, por ello 

contaremos con nuestro presupuesto de la propuesta. 

• Además, contaremos con un stand donde mostraremos nuestros servicios a las 

personas que pasen por el lugar. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 53: Premiación para fidelizar a los Clientes 

 

 

 



 

 

PLATAFORMAS DE AMMY BET E.I.R.L: 

La empresa dedicada a las apuestas deportivas y juegos al azar, Ammy BET E.I.R.L, 

cuenta con sus propias plataformas donde tienen fútbol, baloncesto, tenis, boxeo, 

balonmano entre otros, estas plataformas son seguras y ofrecen las mejores cuotas y 

opciones para nuestros clientes, por ello se necesita de un personal altamente 

capacitado que esté apto para responder todos los inconvenientes o dudas por parte de 

los asistentes.  

 

Plataformas de la casa de apuestas “AMMY BET E.I.R.L” 
 

 
Figura 54: Plataforma Tinbet 

 

Figura 55: Plataforma BetGana 



 

 

 
Figura 56: Plataforma Golden 
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