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Resumen 

 

El objetivo general de la siguiente investigación fue determinar la influencia del 

marketing mix en las ventas de la empresa Xal Sociedad Anónima Cerrada, San 

Isidro, Lima 2017. Se empleó un diseño no experimental, con la técnica de 

recolección de datos cuantitativos utilizando la encuesta, como instrumento el 

cuestionario, compuesto por 24 preguntas en medición de escala de Likert, la 

muestra fue de 50 trabajadores que laboran dentro de la empresa Xal Sociedad 

Anónima Cerrada, estos resultados fueron procesados, analizados mediante un 

programa de estadístico, a través de ellos se  logró medir el nivel de confiabilidad 

de las preguntas mediante el Alfa de Cronbach, se analizaron e interpretaron los 

gráficos estadísticos obtenidos por cada variable y por último se realizó la prueba 

de hipótesis mediante Regresión lineal. Finalmente se obtuvo resultados 

significativos que el marketing mix si influye en las ventas de la empresa XAL SAC, 

San Isidro, Lima 2017. 

Palaras clave: Marketing Mix, ventas, influencia. 

 

Abstract 

The general objective of the following investigation was to determine the influence 

of the marketing mix on the sales of the company Xal Sociedad Anónima Cerrada, 

San Isidro, Lima 2017. A non-experimental design was used, with the technique of 

collecting quantitative data using the survey, As an instrument the questionnaire, 

composed of 24 questions in Likert scale measurement, the sample was of 50 

workers that work within the company Xal Sociedad Anónima Closed, these results 

were processed, analyzed by means of a statistic program, through them he 

managed to measure the reliability level of the questions by means of the 

Cronbach's Alpha, the statistical graphs obtained by each variable were analyzed 

and interpreted, and finally the hypothesis test was carried out using linear 

regression. Finally, significant results were obtained that the marketing mix does 

influence the sales of the company XAL SAC, San Isidro, Lima 2017. 

 

Keywords: Marketing Mix, Sales, influence. 
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