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RESUMEN

El presente trabajo de investigacién tuvo como objetivo principal el determinar la relacién que
tiene el marketing estratégico y las ventas del restaurante cangrejito, San Martin de Porres, 2018.
El método que se utilizo fue hipotético deductivo, de tipo aplicada, con un nivel de
investigacion descriptiva correlacional y disefio no experimental transversal.
La poblacién estudio se conformé por 96 clientes frecuentes del restaurante Cangrejito
de San Martin de Porres. Posteriormente, al procesar los datos e interpretarlos, se determiné que

el marketing Estratégico tiene relacion con las ventas del restaurante Cangrejito.

Palabras Claves: Frecuentes, transversal, hipotético deductivo, marketing estratégico,

determinar.
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ABSTRACT

The main objective of this research work was to determine the relationship between strategic
marketing and the sales of Cangrejito restaurant, San Martin de Porres, 2018.

The method used was hypothetical deductive, of applied type, with a level of research
Correlative descriptive and transversal non-experimental design.

The study population was formed by 96 frequent clients of the Cangrejito restaurant in
San Martin de Porres. Later, when processing the data and interpreting them, it was determined
that the Strategic marketing is related to the sales of the Cangrejito restaurant.

Key words: Frequent, transversal, hypothetical deductive, strategic marketing, determine
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l. INTRODUCCION

1.1. Realidad Problematica
Los restaurantes de hoy a nivel internacional pueden apreciar mucho los tipos de estrategias
implementadas basandose en el marketing estratégico, con la finalidad de crecer y llevar una
ventaja competitiva con los demas restaurantes; ademas de volverse conocidos por la gente y lo
mas importante, incrementar las ventas; es por ello que, lo ideal de todo esto es saber utilizar
los conocimientos que brinda el marketing estratégico para que asi poder obtener los resultados

que se esperan.

En el &mbito nacional, los restaurantes mantienen un conocimiento bésico del marketing
estratégico, por lo general tienen un tope de conocimiento de como aplicarlo y ahi es donde
cometen el error, ya que lo correcto seria establecer el estudio de mercado con los recursos que
ellos poseen para recolectar la informacion necesaria de los clientes, con la finalidad de saber

mas de ellos e incrementar sus ventas de manera formidable.

Asi mismo, en el distrito de San Martin de Porres, esta ubicado el restaurante cangrejito
que por el tiempo que tiene en el lugar ha sabido ganarse a sus clientes por el sabor de sus platos,

el excelente trato hacia sus clientes y sobre todo un bonito ambiente para ellos.

Por lo general el restaurante tiene demasiada competencia y es por ello que lo ideal de
todo lo hablado es mejorar lo que brinda el restaurante cangrejito y una de las maneras de hacer
realidad esto, seria utilizar los conocimientos que el marketing estratégico brinda, con el
propdsito de conocer mejor a sus clientes y generar una ventaja competitiva y lo mas
sobresaliente seria que el restaurante cangrejito eleve sus ventas asi como también, generar la

posibilidad de crecimiento y expansion en otros lugares.

1.2.  Antecedentes

1.2.1. Trabajos Previos Internacionales

Hernandez (2015) en la investigacion “disefio de plan estratégico de mercadeo para
reposicionar un diario impreso del municipio valencia del estado Carabobo” (Trabajo de Grado
para Optar al Grado de Magister en Administracion de Empresas Mencién Mercadeo) considerd

como objetivo general Elaborar un plan estratégico de mercadeo para reposicionar un diario

10



impreso del municipio Valencia, la metodologia implementada fue la investigacion exploratoria
conformada por una poblacion de 96 personas a las cuales se le aplico la encuesta. Los resultados
arrojaron que el 78% de los clientes entrevistados si les motiva las promociones y demas puntos
que estén relacionado con su necesidad de comprar periddico por lo que se observa que, si se
aplica de manera correcta la planeacion de aplicar estrategia de marketing para reposicionar, por
lo tanto, se puede apreciar una gran influencia del marketing estratégico como una propuesta

para el mejoramiento en las ventas en los negocios o empresas.

Apraez y Proafio (2015) nos mencion6 en su investigacion “Plan de marketing
estratégico para promocionar y comercializar la pitahaya producida por la compafila San
Vicente S.A. en la ciudad de Guayaquil”, Tesis previa a la obtencion de titulo de ingenieria
comercial con mencion en marketing y finanzas, que tuvo como objetivo general Disefiar un
plan de marketing estratégico para la promocion y comercializacion de la pitahaya producida
por la empresa San Vicente S.A. de la ciudad de Guayaquil, la metodologia que se empleo fue
exploratoria y descriptiva con una poblacion de 384 personas de las cuales obtuvo los resultados
donde de refiere que la aceptacion de la fruta pitahaya es aceptada con un 16.77%, las cuales
garantiza que aplicando un plan estratégico de marketing para el producto, aumentaria
considerablemente el consumo de este producto en la ciudad de Guayaquil.

Colmont y Landaburu (2014) en su tesis denominada “Plan estratégico de marketing para el
mejoramiento de las ventas de la empresa MIZPA S.A. distribuidora de tableros de madera para
construccion y acabados en la ciudad de Guayaquil.” (Tesis para obtener el titulo de ingenieria
comercial con mencion en marketing comercio exterior), donde tuvo como objetivo general
disefiar un plan estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa
MIZPA S.A., la metodologia empleada fue la investigacion exploratoria descriptiva con la
poblacion de 182 , de las cuales se obtuvo el resultado donde reflejo que el 34% de los clientes
esta satisfechos con los productos y servicios brindados por la empresa por lo que al plantear el

plan de marketing estratégico a desarrollarse es indispensable.

Gomez y Sanchez (2015) en la investigacion realizada ‘“Plan de Marketing Estratégico
para posicionar la marca de la empresa UNIcasa Constructora — Inmobiliaria, en la ciudad de

Guayaquil.” Tesis de Grado previo a la obtencion del titulo de ingenieria comercial con mencion

11



en Marketing, donde mencioné como objetivo general Disefiar un plan de marketing Estratégico
para posicionar la marca de la empresa UNIcasa Constructora — inmobiliaria, en la ciudad de
Guayaquil, la metodologia que utilizo en esta investigacion fue Descriptiva que arrojo como
resultados; arrojo un 36% que las empresas buscan posicionamiento y rentabilidad a largo plazo
en el sector de la construccion a través de planificacion, organizacion, es por ello que un plan
de marketing estratégico ayudaria mucho a la empresa UNicasa a posicionarse de manera

asertiva.

Alcivar y Cantos (2014) mencionan en su tesis “Plan estratégico de marketing para el
incremento de la participacion de mercado de la empresa Brito S.A. de la ciudad de Guayaquil”,
Tesis de grado previo a la obtencion del titulo de ingenieria comercial con mencién en
marketing, donde tuvieron como objetivo general Disefiar un plan Estratégico de marketing
destinado al incremento de participacion en el mercado potencial de la lavadora y lubricadora
Brito S.A. para mejorar el nivel de ventas y posicionamiento de la empresa al suroeste de la
ciudad de la parroquia Sucre. La metodologia empleada fue descriptiva donde tuvo como
resultados un 42% que los usuarios van al establecimiento una vez al mes, es por ello que el

plan estratégico seria la mejor opcidn para elevar la concurrencia de mas clientes al mes.

1.2.2. Trabajos Previos Nacionales

Carbonel, Rios, Taborga y Victorero (2017) en la investigacion ‘“Plan estratégico de marketing
de nueva linea de juegos Premium para the coca cola Company” (Tesis para obtener ¢l grado de
magister en direccion de marketing) sostuvo como objetivo general determinar el mercado de
jugos, asegurado la sostenibilidad financiera de la categoria. Su metodologia se desarroll6 en
base a una investigacion descriptiva que obtuvo como resultados que el marketing mix empleado

tiene la relacién necesaria como elemento fundamental para la presente propuesta de marketing.

Soriano (2015) en la investigacion “aplicacion estratégica de marketing para incrementar
las ventas de los productos alimenticios UPAO” (Tesis para obtener el grado de doctor en
administracion y direccion de empresas), tuvo como objetivo general Elaborar un plan
estratégico de marketing que permita incrementar las ventas de los productos alimenticios

UPAO. Se desarroll6 en base a una investigacion descriptiva con la finalidad de recaudar
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informacion de las cuales tuvo una poblacién de 377 clientes. Se obtuvo el resultado que, con
la aplicacion del plan estratégico de marketing, se considera captar hasta el 15 % de la poblacion
universitaria y aumentar las ventas en un 25% anual por lo que se obtuvo como excelentes
resultados lo que garantiza que el plan de marketing es efectivo si se aplica de la manera
adecuada.

Salas (2016) en su tesis denominada “Elaboracién de un plan estratégico de marketing
orientado al posicionamiento de Lam arca Anaflex de la empresa Laboratorios Bago” (para
obtener el titulo profesional de ingenieria industrial en la Universidad nacional Mayor de San
Marcos), consider6 como objetivo general Disefiar un plan de marketing para el
posicionamiento del analgésico antiinflamatorio Anaflex en el departamento de Lima, Perd, en
el periodo Junio. Su metodologia se desarrollé en base a una investigacion exploratoria con la
finalidad de definir con claridad el problema propuesto, con una poblacion de 120 clientes
mujeres entre 15 y 45 afios del departamento de lima, donde se obtuvo los resultados que el
posicionamiento de mercado esta bien definido lo cual garantiza la propuesta observada lo que
define que el marketing es la herramienta indispensable para resolver problemas de

posicionamiento.

Cruz (2016), en su tesis denominada “Marketing estratégico y su relacion con la gestion
de ventas en la empresa servtec solution, Cercado de Lima 2016” (tesis para obtener el titulo
profesional de licenciado en administracion de empresas en la universidad Cesar Vallejo), donde
tuvo como objetivo general Determinar la relacion del Marketing Estratégico en la gestion de
ventas del rubro del servicio de capacitacion de la empresa Servtec Solution SAC - Cercado de
Lima. Se desarroll6 en base a una investigacion descriptiva no experimental donde no se puede
manipular variables con el fin de recolectar informacion a base de encuestas. Con una poblacion
de 25 trabajadores y donde se pudo determinar que existe relacion significativa del 70.7% entre
el marketing estratégico y la gestién de ventas en la empresa Servtec Solution S.A.C., por lo
que se garantiza que la aplicacion del plan de marketing si puede ser planteada en otros negocios

para obtener resultados favorables.
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1.3.  Teorias Relacionadas al Tema

1.3.1. Teorias Relacionadas a la variable 1: Marketing Estratégico

TEORIA DE JUEGOS

Blaise (2016) afirm0 “Teoria de juegos es una fantastica herramienta que se emplea en las

negociaciones y que nos invita a reflexionar sobre la complejidad de las interacciones sociales”
(p. 25).

TEORIA DEL MARKETING 3.0
Kotler y Kartajaya (2018) menciond “El marketing 3.0 cree que los clientes son personas
completas, y que todas sus privaciones y codicias deben ser siempre atendidos.

Consecuentemente, el marketing 3.0 perfecciona el marketing emocional con uno espiritual”
(p.27).

TEORIA DE DECISIONES
Kotler (2015) anuncio “El analisis de decisiones se usa ampliamente alrededor del mundo por
razones de propiedad (entre otras). Las compafiias no publican articulos en revistas

profesionales para descubrir sus aplicaciones de la Ol, que incluyen analisis de decisiones”
(p.45).

TEORIA ORGANIZACIONAL
Rodriguez (1996) hizo referencia “El analisis de las organizaciones se encuentra ligado en su

origen al estudio de la sociedad y de sus procesos. [...]” (p. 234).

TEORIA DEL CAOS

Cariola (2003) afirmé:
La hipdtesis del caos abre un gran campo de estudio para todas las ciencias, y
principalmente para las ciencias sociales, entre las que se implanta el método del
marketing. [...]. El marketing, primero como un estudio de las técnicas de venta, después

como una profesionalizacién del arte de la informacion (p. 9).
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1.3.2. Conceptualizacion de la variable: Marketing Estratégico

Sepulvera (2008) dijo en su investigacion Marketing estratégico:
Es la base fundamental del marketing y de su obtencion de informacion bésica de una
poblacién determinada para el estudio correspondiente y la aplicacion de herramientas
basicas para satisfacer la necesidad de los clientes en un marco geografico (p. 243).

Kotler (2015) hablé “El marketing estratégico se consagra a investigar objetivos y estrategias
para ampliar o conservar las ventas de la empresa, ejecucion de acciones como de definir y

descubrir el mercado, [...]” (p. 170).

Loidi (2015) dijo en su libro titulado, ¢Qué es eso del Marketing?:
El marketing estratégico es identificar las necesidades de nuestros clientes potenciales o
existentes basandonos en los beneficios que el cliente va a tener de mis productos o
servicio y que no son solo beneficios tangibles sino también psicoldgicos, relacionales,
etc. (p. 235).

Blaise (2016) afirmd “El procedimiento de marketing es fundamental para la actividad de
cualquier empresa y el mercadeo eficaz y beneficioso de cualquier producto o servicio, inclusive

adentro de la propia empresa” (p. 10).

Kotler y Kartajaya (2018) mencionaron que “El marketing estratégico tiene variedad de
sistemas donde se puede recolectar informacidn de las cuales se analiza y se transforma en una

herramienta para saber resolver las necesidades de la poblacion” (p.7).

1.3.3. Dimensiones e indicadores de la variable 1: Marketing Estratégico

Estrategia de posicionamiento
Kotler y Armstrong (2001), mencionaron en su libro marketing que:
Para algunas empresas es facil escoger su estrategia de posicionamiento por su calidad

en ciertos segmentos buscara esa posicion en un segmento nuevo si hay suficientes
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compradores que busquen calidad. En muchos casos, dos 0 mas compaiiias van tras la

misma posicion (p.229).

Indicadores

Atributos

Levy (1998), dijo lo siguiente “Expuestos los conceptos de segmentacion de mercado Yy
diferenciacion de productos puede ser iniciado el analisis de posicionamiento, de acuerdo con
las propuestas existentes hasta el presente” (p. 253).Lo mencionado anteriormente refiere a que
al momento de aplicar estrategia de posicionamiento por atributos, se hace una observacién de
los atributos de los productos ademas de los él clientes para ver si hay semejanza y poder si le

Ilama la atencién y pueda generarse la compra.

Beneficio

Scharch y Gonzales (2010), hablaron sobre:
El posicionamiento por beneficio es cuando el producto se posiciona como lider en lo
que corresponde a ciertos beneficios que los demés productos de la competencia no dan,
es por ello que los clientes prefieren las promociones a la calidad (p. 169).Es muy cierto
lo que los autores mencionaron sobre la estrategia de posicionamiento por beneficio,
porque hoy en dia se puede apreciar en el mundo de las compras, las personas prefieren

comprar algo en promocidén que fijarse en los atributos que tiene le productos.

Calidad
Scharch y Gonzales (2010), hablaron que “El producto se posiciona como el que ofrece el mejor

valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable para los clientes” (p. 183).

Estrategia de segmentacion
Abascal y Grande (1994), mencionaron que:
Debido a que un segmento de mercado lo integran un conjunto de consumidores, toda

técnica que permita agrupar o discriminar es. En principio, valida. La estadistica

16



proporciona diversas herramientas, como el andlisis de clasificacion o el cluster, o la
técnica AID, que permite formar grupos (p. 26). Considerando lo que se menciono
anteriormente es claro apoyar lo dicho, pues el objetivo central de las técnicas de

segmentacion es saber separar a los verdaderos clientes que realmente convienen.

Indicadores

Conductual

Ferrell y hartline (2012) precisaron en su libro:
Segmentacion por conducta constituye el enfoque méas poderoso por que utiliza el
comportamiento real del consumidor o el uso del producto para hacer distinciones entre
los segmentos de mercado. Por lo general, estas distinciones estan vinculadas a las
razones por las que los clientes compran y usan productos (p. 176). Lo mencionado
anteriormente se puede entender que la segmentacion conductual se encarga de separar
a los clientes potenciales por su comportamiento, su gusto de compra ademas de sus
gustos de productos. Es por ello que seria un excelente indicador que serviria para

obtener una parte de la informacion de nuestros clientes.

Demogréfica

Kotler (2003) en su libro Dimension de marketing menciono:
En la segmentacion demografica, el mercado se divide en grupos, con base en la edad,
[...], una razon por la que este es el método mas utilizado para segmentar a los
consumidores es que sus deseos, preferencias y tasas de consumo a menudo estan
relacionados con variables demogréaficas (p. 148).
Lo que menciona el auto Kotler es muy cierto, porque el método de segmentacion
demogréafica es un método usado que tiene mucha eficacia, con la forma de segmentacion

de los usuarios.
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Psicogréafica

Kotler (2003) hablé “En la segmentacion psicografica, los compradores se dividen en diferentes
grupos, con base en su estilo de vida o personalidad y valores. Miembros del mismo grupo
demografico pueden exhibir perfiles psicograficos muy distintos” (p. 150).

1.3.4. Teorias relacionadas a la variable 2: Las ventas

AIDA (atraccion, interés, deseo y atencion)

Krossen (1992) afirmo:
Una nocion clésica en ventas con el que la mayoria de los vendedores estan habituados,
es el concepto AIDA. De acuerdo con los autores de AIDA, el vendedor deberia tratar
de guiar la mente del futuro cliente a traves de cuatro fases, que le conduzca a la decision

de compra (p. 253).

EMBUDO DE VENTAS

Craven (2007) hablo:
Basicamente, imagine un embudo. En la parte superior del embudo estan todas las
personas con las que podria trabajar (avanzadilla). Poe la parte de abajo del embudo va
cayendo las personas con las que va a trabajar (clientes). Para pasar por el embudo deben

recorrer varias etapas del ciclo de ventas y pasar de ser prospectos a potenciales clientes
(p. 56).

AICDC (atencion, interés, conviccion, deseo y cierre)
Moreira (2015) Manifesto “El método AICDC fue difundido y escrito por Percy H. Whitting,
vicepresidente de dale Carnegie & Associates (una de las mayores empresas de motivacion,

desarrollo personal y actitud positiva de los EE.UU.)” (p. 56).

SPIR (situacion, problema, implicacion y resolucién)
Moreira (2015) hablo:
[...], desarrollada en 1990 por Rank Xerox. Originado en los afios 90 en las cocinas de

la empresa Rank Xerox se caracteriza en un conjunto de preguntas (mayoritariamente
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cerradas con un no mas de 20% de preguntas abiertas) que nos llevara a conocer la

problematica del cliente (p. 22).

SPIN (situacion, problema, implicacién, necesidad)
Moreira (2015) enuncié que “El método SPIN es imprescindible para ventas complejas, se
concentra en tipos de preguntas que consiguen hacer al cliente potencial para detectar y

desplegar una ocasion de negocio” (p. 188).

1.3.5. Conceptualizacion de la variable 2: Las ventas del restaurante Cangrejito
Moreira (2015) menciond que “una venta es una accion econdmica en el que un bien comercial

cambia de duefio mediante un intercambio econdmico [...]” (p. 77).

Craven (2007) dijo que “Los gastos de ventas: en el caso de los restaurantes son aquellos

egresos que se generan para tratar de aumentar las ventas” (p. 37).

Krossen (1992) explico que” [...] Los mayoristas consisten en identificar pequefos
comerciantes que necesiten los productos del fabricante en cuestion representan la fuerza de

ventas de esta parte de la cadena de distribucion” (p. 27).

1.3.6. Dimensiones e indicadores de la variable 2: Las ventas

Ingreso Mensual

Craven (2007) menciono que:
Muchos emprendedores creen que ser rentable depende exclusivamente de tener una
buena idea de negocios que genere cantidades de dinero. Jamas les pasaria por la cabeza
que gran parte de su éxito o fracaso tiene que ver con la manera en que administra su

negocio (p. 56).

Indicadores

Precio de Platos
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Craven (2007) dijo lo siguiente:
El precio de plato en este caso jugaria el roll de un indicador donde se pueda obtener la
informacién necesaria de los gustos y preferencias del cliente nuevo y recurrente que
llega al establecimiento, por lo general es la mejor manera para crear nuevas

promociones para nuestros clientes (p. 47).

Precio de Insumos
Craven (2007) menciond que “Los precios de insumos es la inversién que tiene los restaurantes,
porque gracias a ellos pueden tener un control de insumos e identificar cual de ellos tiene mayor

consumo para los platos” (p. 68).

Promocion de Productos

Krassen (1992) Expreso que:
El receptor de la promocion puede llegar a comprar el bien comercial més por el
incentivo, que por el propio producto en si. En consecuencia, puede ocasionar, en un
momento dado, la dificultad de dejar de hacerlas ya que se ha habituado el mercado a

ellas y entonces no se compra el producto sin promocion (p. 25).

Indicadores
Ofertas
Craven (2007) “oferta se denomina como los productos y servicios que una empresa esta

vendiendo a un precio del mercado, dando unos precios de insumos y una tecnologia” (p. 90).

Gestion de Productos
Jiménez, et al. (2004) “El sistema de gestion de productos, constituye una soluciéon que
tradicionalmente se ha aplicado a todas aquellas empresas que, fabricando multiples productos,

decidan venderlos en uno o en pocos mercados” (p. 215).
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1.4. Formulacién del Problema

1.4.1. Problema General de investigacion

¢Cudl es la relacion del Marketing Estratégico y las ventas del Restaurante Cangrejito, San
Martin de Porres, ¢2018?

1.4.2. Problemas especificos de investigacion

¢Cudl es la relacion de Estrategia de posicionamiento y las ventas del Restaurante Cangrejito,
San Martin de Porres 2018?

¢Cudl es la relacion de Estrategia de segmentacion y las ventas del Restaurante
Cangrejito, San Martin de Porres 2018?

1.5.  Justificacion del Estudio

El motivo que llevo a investigar el tema, fue porque actualmente es muy importante tener
conocimientos del marketing estratégico para tener bien establecido la informacion del cliente,
ademas de tener en cuenta lo que piensa sobre los productos que ofrece el restaurante cangrejito,
ubicado en San Martin de Porres, asi mismo con los resultados obtenidos podemos saber en qué
se puede mejorar con respecto al marketing, es decir al promocionar los productos y servicios
dentro del restaurante cangrejito. Por otro lado, se podra hacer uso de las estrategias correctas
dentro del restaurante Cangrejito, para que asi se pueda llegar a la satisfaccion del cliente y este
pueda quedar satisfecho y sea muy concurrida su visita ademas observar el incremento de las

ventas.

1.5.1. Justificacion teorica

En esta investigacion se utilizd las Teoria con respecto al Marketing estratégico; Teoria de
Juegos, Teoria Organizacional, Teoria del marketing 3.0, Teoria de decisiones y Teoria del
Caos. Y por el lado de la variable ventas del Restaurante Cangrejito, se utilizaron las siguientes

teorias; Teoria AIDA (atencidn, interés, deseo y accion), Teoria del embudo de ventas, Teoria
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AICDC (Atencion, interés, conviccion, deseo y cierre), Teoria SPIR (Situacion, problema,
implicacion y resolucion), Teoria SPIN (Situacion, problema, implicacion y Necesidad).

El cual permitira mejorar las ventas en el Restaurante Cangrejito de San Martin de
Porres, cuyos resultados aportardn conocimiento a la linea de investigacion de Marketing; ya
que se estaria demostrando que el marketing estratégico si puede ser la herramienta que permita
resolver problemas con el posicionamiento del producto y por consecuencia el aumento de los

ingresos del Restaurante Cangrejito.

1.5.2. Justificacion practica

La investigacion se realiz6 en el Restaurante Cangrejito que esta ubicado en San Martin de
Porres donde necesita demostrar la semejanza que tiene el Marketing estratégico y las ventas;
ademas de poner de manifiesto la importancia de potenciar estrategias que nos permitan

optimizar ambas variables de estudio.

1.5.3. Justificacion metodoldgica

Con una muestra de 96 clientes del Restaurante Cangrejito, se aplico la herramienta de
recoleccion de datos, luego se analizé con el programa SPSS. Con ello se pretendio conocer el
nivel de apreciacion de la marca y productos del restaurante ademas de la atencion brindada en

el local.

1.5.4. Economica
La justificacion econdmica que el restaurante cangrejito, se basara en el aumento de sus ventas
por medio de la aplicacion del marketing estratégico de las cuales podra obtener informacién

para mejorar la atencion brindada, el mejoramiento del ambiente del restaurante.

1.6. Hipotesis

1.6.1. Hipotesis general de investigacion

Ha: Existe relacion entre el marketing estratégico y las ventas del Restaurante Cangrejito, San
Martin de Porres, 2018.
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HO: No Existe relacion entre el marketing estratégico y las ventas del Restaurante
Cangrejito, San Martin de Porres, 2018.

1.6.2. Hipotesis Especifica de investigacion.
Ha: Existe relacion entre Estrategia de posicionamiento y las ventas del Restaurante Cangrejito,

San Martin de Porres, 2018.

HO: No Existe relacién entre Estrategia de posicionamiento y las ventas del Restaurante
Cangrejito, San Martin de Porres, 2018.

Ha: Existe relacion entre Estrategia de segmentacion y las ventas del restaurante

Cangrejito, San Martin de Porres, 2018.

HO: No Existe relacion entre Estrategia de segmentacion y las ventas del restaurante

Cangrejito, San Martin de Porres, 2018.

1.7. Objetivos

1.7.1. Objetivo general de investigacion

Determinar la relacion entre el marketing estratégico y las ventas del Restaurante Cangrejito,
San Martin de Porres, 2018.

1.7.2. Objetivos especificos de investigacion

Determinar la relacion entre Estrategia de posicionamiento y las ventas del Restaurante

Cangrejito, San Martin de Porres, 2018.
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Determinar la relacion entre Estrategia de segmentacion y las ventas del Restaurante

Cangrejito, San Martin de Porres, 2018.

II.  METODOLOGIA

2.1. Disefio de investigacién

2.1.1. Métodos de investigacion: Hipotético deductivo

Se utilizé un método hipotético deductivo en la investigacion presente, pues mediante un
analisis nos permitira echar de ver una existencia a traves de una percepcién abierta dentro del
restaurante cangrejito de San Martin de Porres. También asi poder concretar la hip6tesis de
trabajo para el comportamiento dentro del restaurante cangrejito, asi mismo poder verificar la

verdad mediante con la comparacion teorica y la experiencia. Por eso;

Behar (2008) dijo lo siguiente:

Utilizar para restablecer demostraciones anticipadas en situacion de recientes estudios,
donde la diversidad del tipo no permite formulaciones légicas. Por consiguiente, tiene
un caracter preferentemente inconsciente y requiere, no solo para ser refutado sino

también para imputar su admision, la contratacion de sus culminaciones (p. 29).

2.1.2. Enfoque: Cuantitativo
De acuerdo con su meta del proyecto investigado se tomo en cuenta un orden de guias,

donde vendria a ser un enfoque cuantitativo.

Gbmez (2006) hablo:

Para el estudio cuantitativo, una poblacion es el compuesto de todos los objetivos de
analisis que enlazan con una serie de descripciones, por eso es sustancial establecer con
sencillez las diferencias de la poblacion, con el propdsito de definir cuales seran las

medidas muéstrales (p. 110).
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2.1.3. Tipos de investigacion: Basica
La busqueda de informacién utilizada es Bésica, porque se requirid la insercion de nuestra
instruccion académica, instruida y enriquecida por nuestros profesores para resolver el problema
de esta investigacion. De esta manera Salkind (1998) menciond que “la investigacion basica,
también Ilama investigacion pura, es investigacion que no tiene una aplicacion inmediata en el
momento en que se termina” (p.15).

Por ello se busco en esta investigacion analizar el problema de las ventas del restaurante

y asi llevar la competitividad del Restaurante cangrejito del Distrito de San Martin de Porres.

2.1.4. Nivel de Investigacion: Descriptivo — Correlacional

Descriptivo

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) refirieron que el nivel descriptivo “busca especificar
las propiedades, caracteristicas perfiles, etc., de personas, comunidades, segmentos y grupos
que estén sometidos a analisis” (p.87). Pues describid y analizd como es y como se manifesto el
fendbmeno que fue sometido, o sea que nos permite determinar cuales son sus caracteristicas,
pero no profundiza en las causas (p.87).

Correlacional

Conforme al medio de estudio de la exploracion cientifica, reunio los rasgos de un estudio de
altura correlacional; porque en esta exploracion cientifica se analiz6 la comparacion entre las
variables Marketing Estratégico y las Ventas del Restaurante Cangrejito del mismo modo,
Salkind (1998) sostuvo que “Correlacional tiene como propdsito mostrar o examinar la relacion

entre variables o resultados de variables” (p.48).

2.1.5. Disefio de investigacion: No experimental — transversal

No experimental:

La exploracidn cientifica no pretendié profundizar las variables del marketing estratégico y las
ventas del restaurante el cangrejito, por lo que es no experimental, porque no se requirié

profundizar en la informacidn de las variables de estudio.

Herndndez, Fernandez y Baptista (2010) mencionaron lo siguiente:
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la investigacion es no experimental del investigador no disefia y/o aplica el estimulo,
sino que se interesa por conocer y estudiar un fendbmeno cuya ocurrencia esta fuera de
su control o se trata de un evento pasado, por esto se afirma que no hay manipulacion

de variables independientes (p. 76).

Corte transversal:

De corte transversal por que los datos obtenido se realizaron en un tiempo Unico y en un
momento dado.

Heinemann (2003) “En los analisis de corte transversal se recopila los datos de una sola vez
en un momento determinado, llamaos por esto también como anélisis puntual o sincronizado”
(p. 176).

2.2. Variables, Operacionalizacion

2.2.1. Variable 1: EI Marketing Estrategico

Sepulveda (2008) dijo en su investigacion, “es la base fundamental del marketing y de su
obtencién de informacidn basica de una poblacidn determinada para el estudio correspondiente
y la aplicacion de herramientas basicas para satisfacer la necesidad de los clientes en un marco

geografico” (p. 235).

Dimensiones 1

Estrategia de posicionamiento
Kotler y Armstrong (2001), mencionaron en su libro que:

Para algunas empresas es facil escoger su estrategia de posicionamiento por su calidad
en ciertos segmentos buscara esa posicion en un segmento nuevo si hay suficientes
compradores que busquen calidad. En muchos casos, dos 0 mas compafiias van tras la
misma posicion (p.229).

Indicadores

Atributos

Beneficio

Calidad
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Estrategia de segmentacion
Abascal y Grande (1994), mencionaron que:

Debido a que un segmento de mercado lo integran un conjunto de consumidores, toda
técnica que permita agrupar o discriminar es. En principio, valida. La estadistica
proporciona diversas herramientas, como el anélisis de clasificacion o el clister, o la

técnica AID, que permite formar grupos (p. 26).

Indicadores
Conductual
Demogréfica

Psicografica

2.2.2. Variable 2: Las Ventas
Moreira (2015) mencion6 que “Una comercializacion es un suceso econdémico en el que un bien

comercial cambia de duefio mediante una contraprestacion econémica, [...]” (p. 7).

Dimensiones 2

Ingreso mensual
Craven (2007) hablo:

Muchos emprendedores creen que ser rentable depende exclusivamente de tener una
buena idea de negocios que genere cantidades de dinero. Jamas les pasaria por la cabeza
que gran parte de su éxito o fracaso tiene que ver con la manera en que administra su

negocio (p. 56).
Indicadores

Precio de Platos

Precio de Insumos

27



Promocién de Productos
Ferre y Ferre (1996) expresaron:

El receptor de la publicidad ofertada puede llegar a comprar el bien comerciable méas por
el estimulo ofertado, que por el propio producto en si. En continuidad puede realizarse,
en un punto dado, la inhabilidad de dejar de realizar ya que se ha habituado el mercado

a ellas y entonces no se compra el bien sin promocién (p. 25).
Indicadores

Oferta
Gestion de producto
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Tabla 1. Matriz de operacionalizacion de variables

) L Dimension ) ) ) . ) Escala de
Variables Definicion Conceptual ) Dimensiones Indicadores Items Niveles L
operacional medicion
Sepulvera (2008) “Marketing Se  haran atributos 1,2
estratégico es la base fundamental del una Estrategia de beneficio 3,4
marketing y de su obtencion de encuesta posicionamiento _ 56
_ informacion basica de una poblacién con 15 calidad g
Marketing ) . '
o determinada para el estudio preguntas
estratégico _ o _ 9,10,
correspondiente y la aplicacion de para medir conductual 1
i £ ; Estrategia de 1)nunca
herramientas bésicas para satisfacer las demografica 12,13 2)Casi
i ) asi nunca
la necesidad de los clientes en un dimensiones segmentacion A
; Afi veces
marco geografico.” (p.25). psicografica 14,15 o Ordinal
— 4)Casi siempre
Se realizara Precio de .
16 5)Siempre
Moreira (2015) iond «“ vna platos
oreira menciono que “"una
" A encuesta Ingreso Mensual ——
venta es una accion econdmica en el recio de 17
; ; ; con 5 insumos
Lasventas que un bien comercial cambia de
. ] ] _ preguntas
duefio mediante un intercambio di Ofertas 18, 19
- para medir - promocion de
economico [...]” (p. 77). las Gestion de
Productos 20
dimensiones Productos

Fuente: Elaboracién Propia.
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2.3. Poblacion y Muestra

2.3.1. Poblacion

Para el analisis de esta investigacion cientifica se consideré como poblacion a 96 clientes que
frecuentan al restaurante cangrejito.

Es por ello que, Levin y Rubin (2004) dijeron “[...], emplearemos el criterio tedrico de
poblacién como una mediacion de una poblacion grande con una cantidad denominada, [...]”
(p. 239).

2.3.2. Muestra

2.3.2.1. Tamario de la Muestra

Hernandez (2014) Mencioné sobre “la muestra es determinada como un sub conjunto de la
poblacion, viéndose, asi como un elemento que forma parte de ese grupo definido en su
caracteristica al que llamamos poblacion” (p.174).

Para la presente investigacion no se calculo la muestra porque se trabajo con toda la poblacion,

la cual fue de 96 clientes del restaurante cangrejito, por lo tanto, la investigacion fue censal.

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

2.4.1. Técnicas de recoleccion de datos

Encuesta

Una encuesta es una herramienta de recoleccion de datos donde garantiza un método eficiente

que proporciona informacién concisa de la muestra de estudio.
Carrasco (2005) expreso que:

La encuesta es una técnica y unidad de analisis que sirve para recoger informacion de
grupos de personas, test, cuestionario, es escrita, para la investigacion social por
excelencia, debido a su utilidad, versatilidad, sencillez y objetividad de los datos que con
ella se obtiene (p. 314).
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2.4.2. Instrumento de recoleccion de datos

Cuestionario:

Cordoba (2004) menciond: “Un cuestionario, en sentido estricto, es un sistema de preguntas
racionales, ordenadas en forma coherente, tanto desde el punto de vista ldgico, como

psicolégico, expresadas en un lenguaje sencillo y comprensible” (p.29).

Escala de Likert:

La herramienta utilizada por el cual se obtendra los datos sera el cuestionario con escala tipo de
licker, por ello Schiffman y Lazar (2005) mencionaron que “La escala de Likert es la indicacion
mas conocida para la escala de actitudes, porque facilita a los observadores, el desarrollo e

interpretacion de datos” (p. 37).
2.4.3. Validez del instrumento
Morales (2006) mencion6 “[...], La validez de instrumento suele entenderse en relacion a su

uso y a la interpretacion de sus puntuaciones” (p. 431).

Tabla N°2. Expertos Evaluadores de los instrumentos.

N° Experto Opinién
01 Dr. Ramirez Rios, Alejandro Aplicable
02 Dr. Alva Arce, Rosel Cesar Aplicable
03 Dr. Costilla Castillo, Pedro. Aplicable

Fuente: Elaboracion Propia.

2.4.4. Confiabilidad del instrumento
La seguridad de la herramienta de recopilacion de datos es donde se utiliza el método estadistico
Alfa de Cron Bach para determinar la fiabilidad de las escalas.

Silva Y Brain (2006) “El coeficiente alfa de Cron Bach analizado por J.L. Cron Bash
necesita una sola administracion del instrumento de medicién y elabora valores que oscilan entre

cero y uno” (p. 66).
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El usé del método estadistico de Alfa de Cron Bach, en donde se aplicd una encuesta
piloto a 10 clientes del Restaurante Cangrejito. Seguidamente se presentd en la siguiente Tabla

3 el procesamiento de datos de la prueba piloto y por otro lado en la Tabla 3.

Tabla N°3. Resumen del proceso de informacion.

N %
Casos Valido 10 100,0
Excluido 0 0
Total 10 100,0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las variables del

procedimiento.
Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°4 Resultado de Alfa de Cron Bach

Variables Alfa de N de
Cron Bach unidades
Marketing 0,903 15

Estratégico

Las ventas 0,499 5

Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion: El resultado obtenido en el Alfa de Cron bash es de 1.402, de las cuales indica

que hay una alta confiabilidad. Entonces se podra realizar la aglomeracion de informacion con

efectividad.

2.5. Meétodos de analisis de datos
El andlisis de informacion se efectuara en dos aspectos, analisis descriptivo, mediante tablas de

frecuencias, figuras e interpretaciones.

2.5.1. Anadlisis descriptivo:
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Pérez (2006) dijo “[...], un analisis descriptivo, se pueden conocer caracteristicas como
el nivel o posicion, la dispersion, la simetria o el apuntamiento de la muestra objeto de estudio”
(p. 536).

2.5.2. Andlisis inferencial:
Lobato y Lopez (2004) hablaron “El diagnostico inferencial implica ejecutar inferencias

de la poblacion a partir de los datos muéstrales.” (p. 189).

Acevedo, Bernardi y de Ledn (1994) Mencionaron “La interpretacion es un término
polisémico que, en alguna de sus acepciones, implica la busqueda de un sentido” (p. 17).

2.6.  Aspectos éticos

El presente trabajo de investigacion es confiable, ya que se desarrollo respetando los aspectos
metodologicos, teoricos y cientificos, la autenticidad y veracidad de los resultados, el respeto
de la propiedad intelectual, haciendo uso de un sistema de citacion y referencia de cada autor,
respeto a la privacidad, preservar la identidad de los individuos que participan en el estudio.
Ademas, recalcar se tuvo en cuenta en la presente investigacion los principios éticos y morales,
siendo considerados en la teoria como en la metodologia, usando como filtro un servicio de

prevencion de plagio TURNITIN para constatar que la investigacion sea mas confiable.

Criterios éticos del marketing estratégico

El cumplimiento de los criterios éticos es la base para un desenvolvimiento en la sociedad de
manera sana y armonica ya que da satisfaccion personal en todos los &mbitos.

Cada individuo es libre de elegir los criterios éticos, no se nos puede imponer ni obligar, cada
uno se da cuenta con respecto a lo que su conciencia indica.

Para mantener la ética también hay que tener en cuenta no a la publicidad fraudulenta cumpla
unos determinados valores es evitar los mensajes fraudulentos para lograr los objetivos
prometidos.

La honestidad y la transparencia son vitales en este sentido, no vale mentir a nuestros clientes

utilizando técnicas o estrategias poco éticas.
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Transparencia total con nuestros consumidores, la relacion entre el creativo o empresa de
marketing y publicidad y el consumidor debe ser lo méas estrecha posible. La confianza y la
transparencia deben primar por encima de todo.

Criterios éticos de ventas

Hace falta contener en las empresas, en todas las organizaciones que dependen de los clientes
para mantenerse. La ética debe ser el punto en el que giran todas las empresas, con su ejemplo
transmitir a los clientes, proveedores y otras empresas etc. para ensefiar y hacer que el pais pueda
tener un punto de vista diferente que ayudara cambiar desde adentro y ser mejores siempre, la
ética es uno de los pilares fundamentales que deben salir de cada uno de los hogares y ser
transmitidos y contagiados en toda la sociedad y sobre todo en las empresas y organizaciones.

1. RESULTADOS

3.1.Andlisis descriptivo de mis correlaciones de variables y dimensiones.

Tabla N° 5
Correlacion de mis variables
Correlaciones
Marketing

estratégico Las ventas
Rho de Spearman Marketing estratégico Coeficiente de correlacion 1,000 ,694
Sig. (bilateral) ) ,000
N 96 95
Ventas Coeficiente de correlacion ,694 1,000

Sig. (bilateral) ,000
N 95 95

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion:
Segun los resultados de la Tabla N° 5 donde se muestra el coeficiente de relacién Rho Spearman

con una significancia bilateral de 0,000, el cual es menor al nivel de significancia de 0,05, por
lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna, se aprecia una correlacion
positiva moderada de 69,4% correspondiente a la correlacion de la variable Marketing

estratégico y la variable ventas del restaurante cangrejito, San Martin de Porres, 2018.
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Tabla N°6.

Grado de correlacion

Coeficiente correlacién

-1 Correlacion negativa grande y perfecta
-0.9a-0.99 Correlacion negativa muy alta
-0.7 a-0.89 Correlacion negativa alta
-0.4a-0.69 Correlacion negativa moderada
-0.2a-0.39 Correlacion negativa baja
-0.01a-0.19 Correlacion negativa muy baja
0 Correlacion nula
0.01a0.19 Correlacion positiva muy baja
0.2a0.39 Correlacion positiva baja
0.4 a0.69 Correlacion positiva moderada
0.7a0.89 Correlacion positiva alta
0.9a0.99 Correlacion positiva muy alta
1 Correlacion positiva grande y perfecta

Fuente: (Martinez, Tuya y Canovas; 2009).

Tabla N°7
Correlacion de la dimension 1y la variable 2
Correlaciones
Estrategia de
posicionamien
to Las ventas
Rho de Spearman Estrategia d_e Coef|C|e_qte de 1,000 689
posicionamiento correlacion
Sig. (bilateral) . ,000
N 96 96
Ingreso mensual Coef|C|e_qte de 689 1,000
correlacion
Sig. (bilateral) ,000 .
N 96 96

Fuente: Elaboracion Propia.

Interpretacion:

Segun los resultados de la Tabla N° 7 donde se muestra el coeficiente de relacién Rho Spearman
con una significancia bilateral de 0,000, el cual es menor al nivel de significancia de 0,05, por
lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna, se aprecia una correlacion
positiva moderada de 68,9% correspondiente a la correlacion de la dimension estrategia de

posicionamiento y la variable ventas del restaurante cangrejito, San Martin de Porres, 2018.
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Tabla N° 8

Correlacion de la dimension 2 y la variable 2

Correlaciones

Estrategia de

segmentacion Las ventas
Rho de Spearman  Estrategia de Coeficiente de correlacién 1,000 5137
segmentacion : -
9 Sig. (bilateral) ,000
N 96 95
Promocion de Productos  Coeficiente de correlacion 513" 1,000
Sig. (bilateral) ,000
N 95 95

Fuente: Elaboracion propia.

Interpretacion:

Segun los resultados de la Tabla N° 8 donde se muestra el coeficiente de relacion Rho Spearman

con una significancia bilateral de 0,000, el cual es menor al nivel de significancia de 0,05, por

lo tanto, se rechaza la hipotesis nula y se acepta la hipdtesis alterna, se aprecia una correlacion

positiva moderada de 51,3% correspondiente a la correlacion de la dimension estrategia de

segmentacion y la variable ventas del restaurante cangrejito, San Martin de Porres, 2018.
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3.2.Andlisis descriptivo de los datos por variables y dimensiones agrupadas

Tabla N°9:
Variable Marketing Estratégico
VARIABLE_MARKETING_ESTRATEGICO (agrupado)
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido CASI SIEMPRE 58 60,4 60,4 60,4
SIEMPRE 38 39,6 39,6 100,0
Total 9% 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

VARIABLE_MARKETING_ESTRATEGICO (agrupado)

Porcentaje

CAS| SIEMPRE SIENIF‘HE
VARIABLE_MARKETING_ESTRATEGICO (agrupado)

Figura N°1: Variable Marketing Estratégico.

Interpretacion:

Segun la Tabla N° 9 y la Figura N° 1, de la variable Marketing estratégico, del 100% de los
encuestados, un 60.42% equivalente a 58 clientes, manifestaron que casi siempre observan estar
en conformidad con la variable marketing estratégico, mientras que un 39.58% conformado por

38 personas mencionaron que siempre estan de acuerdo con la variable marketing estratégico.
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Tabla N° 10:

Variable Ventas

VARIABLE_VENTAS (agrupado)

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido A VECES 7 7.3 7.4 7.4
CASI SIEMPRE 70 729 73.7 81,1
SIEMPRE 18 18,8 18,9 100,0
Total 95 99,0 100,0
Perdidos Sistema 1 1,0
Total 96 100,0

Fuente: Elaboracion propia.
VARIABLE_VENTAS (agrupado)

Porcentaje

A WECES CcaS| SIEMPRE SIEMPRE
VARIABLE_VENMNTAS (agrupado)

Figura N°2: Variable Ventas

Interpretacion:

Segun la Tabla N° 10 y la Figura N°2, de la variable Ventas, del 100% de los encuestados, Un
7.37% equivalente a 7 clientes, dijeron que a veces la variable es confiable, a su vez un 73.68%
de la poblacién que viene hacer 70 clientes, mencionaron que la variable ventas casi siempre
mantiene una confiabilidad, ademas un 18.95% de la poblacion que viene hacer 18 clientes,

manifiestan que siempre estan en conformidad con la variable ventas del restaurante cangrejito.
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TablaN°11:

Dimensidn de Estrategias de Posicionamiento.

DIMENSION_ESTRATEGIA_DE_POSICIONAMIENTO (agrupado)

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido A VECES 1 1,0 1,0 1,0
CASI SIEMPRE 95 99,0 99,0 100,0

Total 96 100,0 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

DIMENSION_ESTRATEGIA_DE_POSICIONAMIENTO (agrupado)

Porcentaje

A NWVECES CAS| SIEMPRE

DIMENSION_ESTRATEGIA_DE_POSICIONAMIENTO
(agrupado)

Figura N°3: Dimensidn de Estrategia de posicionamiento.

Interpretacion:

Segun la Tabla N° 11 y la Figura N° 3, compuesta por la dimension estrategia de
posicionamiento, del 100% de los encuestados, Un 99.96% equivalente a 95 clientes,
manifestaron que, casi siempre mantienen conformidad con la dimension estrategia de
posicionamiento, mientras que el 1.04% representado por un total por 1 cliente, menciond que

a veces la dimension estrategia de posicionamiento es aceptable.
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Tabla N° 12:

Dimensidn de Estrategia de segmentacion.
DIMENSION_ESTRATEGIA_DE_SEGMENTACION (agrupado)

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido A VECES 1 1,0 1,0 1,0
CASI SIEMPRE 57 59,4 59,4 60,4
SIEMPRE 38 39,6 39,6 100,0

Total 96 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia.

DIMENSION_ESTRATEGIA_DE_SEGMENTACION (agrupado)

Porcentaje

AVECES CAS| SIEMPRE SIEMPRE
DIMENSION_ESTRATEGIA_DE_SEGMENTACION
(agrupado)

Figura N° 4: Dimension de Estrategia de segmentacion.

Interpretacion:

Segun la Tabla N° 12 y la Figura N° 4 compuesta por la dimensién estrategia de segmentacion,
del 100% de los encuestados, Un 59.39% equivalente a 57 clientes consideraron que casi
siempre la dimensidn estrategia de segmentacion es aceptable para el restaurante cangrejito,
mientras que un 39.58% conformado por 38 clientes dijeron que siempre estuvieron de acuerdo
que la dimension estrategia de segmentacion es buena para el restaurante cangrejito, a su vez el
1.04% conformado por 1 cliente manifiesta que a veces podria estar de acuerdo con que la

dimension estrategia de segmentacion sea adecuada para el restaurante cangrejito.
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Tabla N°13:

Dimension de Ingreso Mensual
DIMENSION_INGRESO_MENSUAL (agrupado)

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido A VECES 41 42,7 42,7 42,7
CASI SIEMPRE 45 46,9 46,9 89,6
SIEMPRE 10 10,4 10,4 100,0

Total 9% 100,0 100,0
Fuente: Elaboracion propia.

DIMENSION_INGRESO_MENSUAL (agrupado)

Porcentaje

A WECES ZAS| SIEMPRE SIEMPRE
DIMENSION_INGRESO_MENSUAL (agrupado)

Figura N° 5: Dimension de Ingresos Mensual
Interpretacion:

Segun la Tabla N° 13 y la Figura N° 5 compuesta por la dimension ingreso mensual, del 100%
de encuestados, Un 46.88% equivalente a 45 clientes, mencionaron que casi siempre estarian
de acuerdo con la dimension de ingreso mensual, a su vez el 42.71% mencionan que a veces les
genera confianza la dimensidn de ingreso mensual, mientras que el 10.42% representado por 10
clientes afirmaron que siempre estuvieron de acuerdo con la dimension ingreso mensual seria

una buena opcidn para el restaurante cangrejito.
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Tabla N° 14:

Dimensién Promocion de productos.

DIMENSION_PROMOCION_DE_PRODUCTOS (agrupado)

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido A VECES 8 8,3 8,4 8,4
CASI SIEMPRE 60 62,5 63,2 71,6
SIEMPRE 27 28,1 28,4 100,0
Total 95 99,0 100,0
Sistema 1 1,0
Total 96 100,0

Fuente: Elaboracion propia.

DIMENSION_PROMOCION_DE_PRODUCTOS (agrupado)

[={n}

Porcantaje

25,42%

o WVECES CAS SIEMPRE SIEMPRE
DIMENSION_PROMOCION_DE_PRODUCTOS (agrupado)

Figura N° 6: Dimension Promocion de productos

Interpretacion:

Segun la Tabla N° 14 y la Figura N° 6, compuesta por la dimension promocion de productos,
del 100% de encuestados, Un 63.16% del total de la poblacion encuestada representada por 60
clientes, manifestaron que casi siempre la dimension promocion de productos es buena para el
restaurante cangrejito, a su vez un 28.42% de la poblacién que bien hacer 27 clientes
manifestaron que siempre les parecid excelente la dimension promocion de productos del
restaurante cangrejito, mientras que un 8.42% representado por 8 clientes dijeron que a veces

no les da confianza la dimension promocion de productos del restaurante cangrejito.
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IVV. DISCUSION

Segun los resultados obtenidos en la presente investigacion y las investigaciones mencionadas,
se dé precisa lo siguiente:

4.1.Discusion por objetivos general:

El objetivo general de la presente investigacion fue determinar la relacion que tiene el Marketing
estratégico y las ventas del restaurante cangrejito, San Martin de Porres, 2018; segun los
resultados obtenidos por medio de la investigacion que se hizo, se determind que, si existe
relacion entre la variable 1, Marketing Estratégico y la variable 2, ventas.

Esta investigacion tiene una diferencia con el estudio realizado por Hernandez (2015),
en su investigacion denominada “Disefio de plan estratégico de mercadeo para reposicionar un
diario impreso del municipio de valencia del estado Carabobo”. La investigacion tuvo como
objetivo general Elaborar un plan estratégico de mercadeo para reposicionar un diario impreso
del municipio Valencia, ya que la empresa de estudio necesita saber si la aplicacion del plan

Estratégico de mercadeo es viable o no.

Se observa una semejanza con los estudios realizados por Apraez y Proafio (2015), en
su tesis “Plan de marketing Estratégico para promocionar y comercializar la pitahaya producida
por la compafiia San Vicente S.A. en la ciudad de Guayaquil”, donde tuvo como objetivo
general; Disefiar un plan de marketing estratégico para la promocion y comercializacion de la
pitahaya producida por la empresa San Vicente S.A. de la ciudad de Guayaquil. Es por ello que
la compafiia de estudio quiere saber si la aplicacion del plan de marketing Estratégico ayudara

a promocionar y comercializar la pitahaya.

Asi mismo podemos asumir que se relaciona con la investigacion realizada por Colmont
y landaburu (2014) en su tesis “Plan Estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas
de la empresa MIZPA S.A. distribuidora de tableros de madera para construccion y acabados
en la ciudad de Guayaquil”, quienes tuvieron como objetivo general disefiar un plan estratégico

de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa MIZPA S.A., es por ello que la
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empresa de estudio desea saber si la aplicacion del plan Estratégico de marketing ayudara con

el mejoramiento de las ventas.

Asi mismo podemos asumir que no existe una relacion con la investigacion de Gomez y
Sanchez (2015) en su tesis “Plan de Marketing Estratégico para posicionar la marca de la
empresa Unicasa constructora- Inmobiliaria, en la ciudad de Guayaquil” donde obtuvieron como
objetivo general Disefiar un plan de marketing Estratégico para posicionar la marca de la
empresa UNIcasa Constructora — inmobiliaria, en la ciudad de Guayaquil, por lo tanto la
empresa de estudio desea saber si la aplicacion del plan Estratégico de marketing ayudara con

el posicionamiento de la marca.

Asi mismo podemos asumir que existe una relacion moderada con la investigacion de
Alcivar y Cantos (2014), en su tesis “Plan estratégico de marketing para el incremento de la
participacién de mercado de la empresa Brito S.A. de la ciudad de Guayaquil” donde tuvieron
como objetivo general en su investigacion, Disefiar un plan Estratégico de marketing destinado
al incremento de participacion en el mercado potencial de la lavadora y lubricadora Brito S.A.
es por ello que la empresa lavadora y lubricadora Brito S.A. desea dar seguimiento a los

resultados que garantice una mejor participacion en el mercado de auto lavado.

Dichos resultados mantienen no coherencia con la investigacion realizada por Carbonel,
Rios, Tabirga y victorero (2017), en su investigacion “Plan estratégico de marketing de nueva
linea de juegos Premium para the coca cola Company” donde mantuvieron como objetivo
general, determinar el mercado de jugos, asegurado la sostenibilidad financiera de la categoria,
es por ello que se puede observar que la compafiia coca cola company estd en constante
seguimiento para ver si el plan estratégico de marketing para obtener reconocimiento de nuevo

mercado objetivo.

Asi mismo podemos mencionar que no concuerda con la investigacion realizada por
Soriano (2015) en su tesis “aplicacion estratégica de marketing para incrementar las ventas de
los productos alimenticios UPAO”. La investigacion tuvo como objetivo general Elaborar un

plan estratégico de marketing que permita incrementar las ventas de los productos alimenticios
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UPAO, ya que la empresa desea mantener un crecimiento de sus utilidades mediante los
productos que vende, es por ello que necesita saber los resultados para saber si es viable o no el
plan de marketing estratégico.

Por otro lado, la investigacion mantiene un desacuerdo con la investigacion de Salas
(2016) en su tesis denominada “Elaboracion de un plan estratégico de marketing orientado al
posicionamiento de Lam arca Anaflex de la empresa Laboratorios Bag6”. Donde tuvo como
objetivo general Disefiar un plan de marketing para el posicionamiento del analgésico
antiinflamatorio Anaflex en el departamento de Lima, Peru, en el periodo Junio. Por lo que se
aprecia, el investigador queria saber si era valido la implementacion de un plan estratégico para

elevar las ventas en ese mes determinado.

Luego, la investigacion tiene una semejanza con la investigacion de Cruz (2016)
denominada “Marketing estratégico y su relacion con la gestion de ventas en la empresa servtec
solution, Cercado de Lima 2016”, donde tuvo como objetivo general Determinar la relacion del
Marketing Estratégico en la gestion de ventas del rubro del servicio de capacitacion de la
empresa Servtec Solution SAC - Cercado de Lima. Es por ello que la empresa esta en constante

seguimiento de los resultados para ver si es conveniente 0 no.

4.2.Discusién por metodologia:

En la presente investigacion es de nivel descriptivo-correlacional, por lo que se busco cual es la
relacion que existe entre las variables de estudio que son; marketing estratégico y las ventas,
ademas de tener un disefio no experimental de corte transversal y el método fue hipotético —
deductivo, asi mismo el tipo de investigacion que se utilizo fue aplicada, porque se aplica los

conocimientos adquiridos mediante toda la carrera.

En esta investigacion existe una similitud en la metodologia con la siguiente
investigacion hecha por Cruz (2016) en su tesis denominada “Marketing estratégico y su
relacion con la gestion de ventas en la empresa servtec solution, Cercado de Lima 2016, de las
cuales mantuvo una metodologia descriptiva no experimental donde no se puede manipular

variables con el fin de recolectar informacién a base de encuestas.
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Asi mismo, no existe semejanza en la metodologia con la investigacién hecha por
Hernandez (2015), en su tesis denominada “disefio de plan estratégico de mercadeo para
reposicionar un diario impreso del municipio valencia del estado Carabobo”. Donde la
metodologia implementada fue una investigacion exploratoria, ademas de obtener sus datos por
medio de la encuesta.

Al igual que Apraez y Proafio (2015), en su tesis denominada “Plan de marketing
estratégico para promocionar y comercializar la pitahaya producida por la compafiia San
Vicente S.A. en la ciudad de Guayaquil”, donde utilizaron una metodologia que fue exploratoria

y descriptiva, ademas de utilizar la encuesta como herramienta de recoleccion de datos.

Asi mismo de determino que existe una semejanza minima en la metodologia empleada
por Gomez y Sanchez (2015), en su tesis denominada “Plan de Marketing Estratégico para
posicionar la marca de la empresa UNIcasa Constructora — Inmobiliaria, en la ciudad de
Guayaquil.”, donde mantuvieron una metodologia de tipo descriptivo por analizar los resultados
que obtuvo de la encuesta.
por otro lado, se aprecia que la investigacion no concuerda con la metodologia implementada

(1113

en la investigacion de Soriano (2015) denominada “““aplicacion estratégica de marketing para
incrementar las ventas de los productos alimenticios UPAO”. Con una metodologia descriptiva

con la finalidad de recaudar informacién por medio de una encuesta.

4.3.  Discusion por resultados:
Segun los resultados obtenidos de manera estadistica de pudo determinar que si existe relacion
entre las variables de estudio que son; marketing estratégico y las ventas del restaurante

cangrejito, San Martin de Porres, 2018.

A continuacion, se mencionara las dimensiones mas relevantes de la investigacion que
fue la dimensidn estrategia de posicionamiento de la primera variable marketing estratégico, los
resultados fueron que, Un 99.96% equivalente a 95 clientes, manifestaron que, casi siempre
mantienen conformidad con la dimensidn estrategia de posicionamiento, mientras que el 1.04%

representado por un total por 1 cliente, menciond que a veces la dimensidn estrategia de
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posicionamiento es aceptable. Con respecto a la dimension ingreso mensual de la variable ventas
nos menciona que, Un 46.88% equivalente a 45 clientes, mencionaron que casi siempre estarian
de acuerdo con la dimensidn de ingreso mensual, a su vez el 42.71% mencionan que a veces les
genera confianza la dimension de ingreso mensual, mientras que el 10.42% representado por 10
clientes afirmaron que siempre estuvieron de acuerdo con la dimension ingreso mensual seria

una buena opcion para el restaurante cangrejito.

Asi mismo, los resultados son casi semejantes a la investigacion elaborada por
Hernandez (2015) en su tesis “disefio de plan estratégico de mercadeo para reposicionar un
diario impreso del municipio valencia del estado Carabobo”, donde tuvo como resultado, que el
78% de los clientes entrevistados si les motiva las promociones y demas puntos que estén
relacionado con su necesidad de comprar periddico por lo que se observa que si se aplica de
manera correcta la planeacion de aplicar estrategia de marketing para reposicionar, por lo tanto
se puede apreciar una gran influencia del marketing estratégico como una propuesta para el

mejoramiento en las ventas en los negocios o empresas.

Por otro lado, hay una similitud con los estudios realizados por Apraes y Proafio (2015)
en su tesis ““Plan de marketing estratégico para promocionar y comercializar la pitahaya
producida por la compafia San Vicente S.A. en la ciudad de Guayaquil” ya que obtuvo como
resultados donde se refiere que la aceptacion de la fruta pitahaya es aceptada con un 16.77%,
las cuales garantiza que aplicando un plan estratégico de marketing para el producto, aumentaria

considerablemente el consumo de este producto en la ciudad de Guayaquil.

Ademas, hay una similitud con los resultados de la investigacion que realizaron Colmont
y Landaburu (2014), en su tesis “Plan estratégico de marketing para el mejoramiento de las
ventas de la empresa MIZPA S.A. distribuidora de tableros de madera para construccion y
acabados en la ciudad de Guayaquil.”, donde obtuvieron el resultado siguiente; el 34% de los
clientes esta satisfechos con los productos y servicios brindados por la empresa por lo que al

plantear el plan de marketing estratégico a desarrollarse es indispensable.
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Asi mismo, existe una semejanza en la investigacién que hicieron Gémez y Sanchez
(2015) en su tesis denominada “Plan de Marketing Estratégico para posicionar la marca de la
empresa UNIcasa Constructora — Inmobiliaria, en la ciudad de Guayaquil. Donde tuvieron como
resultado que un 36% que las empresas buscan posicionamiento y rentabilidad a largo plazo en
el sector de la construccion a través de planificacion, organizacion, es por ello que un plan de

marketing estratégico ayudaria mucho a la empresa UNicasa a posicionarse de manera asertiva.

Asi mismo, no existe una similitud con la investigacion de Carbonel, Rios, Taborga y
Victorero (2017) en su tesis “Plan estratégico de marketing de nueva linea de juegos Premium
para the coca cola Company” donde les arrojo como resultado que el marketing mix empleado
tiene la relacion necesaria como elemento fundamental para la presente propuesta de marketing.
También, existe una similitud con el estudio realizado por Soriano (2015) en su tesis “aplicacion
estratégica de marketing para incrementar las ventas de los productos alimenticios UPAQO”
donde tuvo como resultados que, con la aplicacion del plan estratégico de marketing, se
considera captar hasta el 15 % de la poblacion universitaria y aumentar las ventas en un 25%
anual por lo que se obtuvo como excelentes resultados lo que garantiza que, el plan de marketing

es efectivo si se aplica de la manera adecuada.

Luego, existe una semejanza con los resultados de la investigacion que hizo Cruz (2016)
en su tesis denominada “Marketing estratégico y su relacion con la gestion de ventas en la
empresa servtec solution, Cercado de Lima 2016” donde menciono que obtuvo los resultados
siguientes; Con una poblacidn de 25 trabajadores y donde se pudo determinar que existe relacion
significativa del 70.7% entre el marketing estratégico y la gestion de ventas en la empresa
Servtec Solution S.A.C., por lo que se garantiza que la aplicacién del plan de marketing si puede

ser planteada en otros negocios para obtener resultados favorables.

4.4.  Discusion por conclusion:

Dado los resultados que se obtuvo mediante el programa estadistico; se menciona que la variable
Marketing Estratégico mantiene relacion las ventas.

Por otro lado, el resultado obtenido tiene una minima similitud con la conclusion de la

investigacion que hizo Hernandez (2015) en su tesis “disefio de plan estratégico de mercadeo

48



para reposicionar un diario impreso del municipio valencia del estado Carabobo”, ya que se
lleg6 a la conclusién que el plan Estratégico de mercadeo si trae una mejora para el
reposicionamiento del diario impreso del municipio de valencia del estado de Carabobo, por lo
que si es factible su aplicacion.

Asi mismo, la investigacién de Colmont y Landaburu (2014) en su tesis ““Plan
estratégico de marketing para el mejoramiento de las ventas de la empresa MIZPA S.A.
distribuidora de tableros de madera para construccion y acabados en la ciudad de Guayaquil.”
Donde menciona como conclusion que a través del plan Estratégico se puede mejorar las ventas
de laempresa, ya que los clientes no perciben las ofertas de manera correcta, ademas de observar
que estén satisfechos con los productos y servicios brindados por la empresa MIZPA S.A. por
lo que al plantear el plan de marketing estratégico a desarrollarse es indispensable.

También, hay una se idéntica una similitud con respecto a la investigacion realizada por
Alcivar y Cantos (2014) en su tesis “Plan estratégico de marketing para el incremento de la
participacion de mercado de la empresa Brito S.A. de la ciudad de Guayaquil”, ya que llegaron
a la conclusion de incrementar la participacion en lavado y lubricado de autos ademas de

aumentar también la venta y posicionamiento de la empresa al suroeste de la ciudad.

Seguidamente, no hay una similitud con la investigacion de los autores Carbonel, Rios,
Taborga y victorero (2017) en su tesis “Plan estratégico de marketing de nueva linea de juegos
Premium para the coca cola Company”, porque llegaron a la conclusion de que la evaluacion de
un plan Estratégico de marketing implementada para la nueva linea de jugos Premium de la
compaiiia coca cola, asegurara la sostenibilidad financiera, ademas de tener la relacion necesaria
como elemento fundamental para la propuesta de marketing y elevar la posicion de la linea de

productos e incrementar el consumo del producto de la poblacion.
Por otro lado, existe una semejanza con la investigacion realizada por Soriano (2015),

en su tesis “aplicacion estratégica de marketing para incrementar las ventas de los productos

alimenticios UPAO”, ya que llego a la conclusion de que, con la aplicacion del plan estratégico
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de marketing, se considera captar hasta el 15 % de la poblacién universitaria y aumentar las

ventas en un 25% anual.

Luego, hay un parentesco con la investigacion del autor Cruz (2016), en su tesis
“Marketing estratégico y su relacion con la gestion de ventas en la empresa servtec solution,
Cercado de Lima 2016, donde llego a la conclusion de que se llegd a cumplir la relacion que
mantiene el marketing Estratégico en la gestion de ventas del rubro del servicio de capacitacion
de la empresa servtec, es por ello que se garantiza que la aplicacion del plan de marketing si
puede ser planteada en otros negocios para obtener resultados favorables.
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V. CONCLUSIONES

Analizando los resultados de la presente investigacion, los objetivos planteados y la afirmacion

de las hipétesis se obtuvieron las siguientes conclusiones:

Primera: Se determiné el objetivo general con los resultados estadisticos del nivel de
correlacion de las variables marketing estratégico y las ventas del restaurante cangrejito. Por
ello, para lograr llegar a concluir, se resalta que ambas variables mantienen una correlacion

positiva moderada, y por ello es importante el marketing estratégico para incrementar las ventas.

Segunda: Se determiné que se cumplio el primero objetivo especifico, con los resultados
estadisticos obtenidos entre la dimension estrategia de posicionamiento y la variable ventas del
restaurante cangrejito, por lo tanto, para concluir se aprecia una correlacion positiva moderada,

donde se acepta la hipétesis alterna.

Tercera: Se determind que se cumplio el segundo objetivo especifico, con los resultados
estadisticos obtenidos entre la dimension estrategia de segmentacion y la variable ventas del
restaurante cangrejito, asi mismo para concluir se aprecia una correlacion positiva moderada,

donde se acepta la hipétesis alterna.
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VI. RECOMENDACIONES

Luego de analizar los resultados obtenidos en la investigacion; se propone las siguientes
recomendaciones para que el restaurante cangrejito pueda poner en practica alguna de ellas y
asi poder mejorar las caracteristicas que tiene el restaurante hacia los clientes que son, atencion
del cliente, mejores promociones de sus productos y ademas de los beneficios de sus platos, asi
mismo elevar las ventas y el posicionamiento de la marca cangrejito dentro del distrito de San
Martin de Porres y distritos aledafios.

Primero: De acuerdo a la primera conclusion se recomienda la aplicacion de un estudio de
mercado referente al marketing estratégico para obtener mejor informacion de los clientes,
Ademas podria ayudar al restaurante a satisfacer con eficiencia los gustos y preferencias de los
nuevos clientes, asi como a los clientes fieles. Por otro lado, también ayudaria mucho a
posicionarse como marca dentro del distrito de San Martin de Porres y distritos aledarios, de esa

manera obtener un crecimiento favorable de las ventas en el restaurante cangrejito.

Segundo: Para la segunda conclusidn se recomienda utilizar estrategias de posicionamiento de
la marca “cangrejito”, donde podria utilizar opciones que evidencien los atributos de los
productos en promocidn, ademas de brindar beneficios a los clientes nuevos para que frecuenten
mas al restaurante, asi como también, reflejar la calidad de los productos, todos estos puntos

con la finalidad de incrementar el ingreso mensual del restaurante cangrejito.

Tercero: para la tercera conclusion se recomienda utilizar unas estrategias de segmentacion,
que clasifiquen a los clientes por la conducta, por segmentacion demogréafica y psicogréafica,
todo esto para poder identificar a los clientes nuevos y frecuentes del restaurante cangrejito para
obtener informacion valiosa y poder colocar las promociones acordes al gusto de los clientes y

que frecuenten mas al restaurante.
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ANEXO
ANEXO 1: VALIDACION POR CRITERIO DE EXPERTOS

Lima, 20 de julio del 2018

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta
su reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracion en la validacion del instrumento de obtencion de datos
que utilizaré en la investigacién denominada: “MARKETING ESTRATEGICO Y
LAS VENTAS DEL RESTAURANTE CANGREJITO, SAN MARTIN DE PORRES,
2018".

Para cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente la siguiente documentacion:
a) Problemas e hipétesis de investigacion.

b) Instrumento de obtencién de datos

¢) Matriz de validacién de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicion
e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera
como debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracién, me despido de

usted, Atentamente,

\u/ g

Nicolésﬂst dro Tucno Vilca

DNI: 46689929
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Lima, 20 de julio del 2018

Dr. OSHcYh CaSruo TEouno

G o) Mmoo M A R T IS sl e,

Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta
su reconocido prestigio en la docencia e investigacion, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracion en la validacién del instrumento de obtencién de datos
que utilizaré en la investigacion denominada: “ MARKETING ESTRATEGICO Y
LAS VENTAS DEL RESTAURANTE CANGREJITO, SAN MARTIN DE PORRES,
2018".

Para cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente la siguiente documentacion:
a) Problemas e hip6tesis de investigacion.

b) Instrumento de obtencién de datos

¢) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicion
e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera
como debe mejorarse.

Agradeciéndole de" manera anticipada por su colaboracién, me despido de

usted, Atentamente,

- e V . .
Nicolas Isidro Tucno Vilca

DNI: 46689929
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Lima, 20 de julio del 2018

Estimado(a)... D% ALVA ALCE ROSEC CESA
Aprovecho la oportunidad para saludarle y manifestarle que, teniendo en cuenta
su reconocido prestigio en la docencia e investigacién, he considerado pertinente
solicitarle su colaboracién en la validacién del instrumento de obtencién de datos
que utilizaré en la investigacién denominada: “MARKETING ESTRATEGICO Y

LAS VENTAS DEL RESTAURANTE CANGREJITO, SAN MARTIN DE PORRES,
2018".

Para cumplir con lo solicitado, le adjunto a la presente la siguiente documentacion:

a) Problemas e hipétesis de investigacion.
b) Instrumento de obtencién de datos
c) Matriz de validacion de los instrumentos de obtencion de datos

La solicitud consiste en evaluar cada uno de los items del instrumento de medicién

e indicar si es adecuado o no. En este segundo caso, le agradeceria nos sugiera
como debe mejorarse.

Agradeciéndole de manera anticipada por su colaboracién, me despido de

usted, Atentamente,

e

Nié;\: és‘lsidro Tucno Vilca

DNI: 46689929
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MARKETING ESTRATEGICO Y LAS VENTAS DEL RESTAURANTE CANGREJITO SAN MARTIN DE PORRES,

Mis saludos cordiales Sr. trabajador, el presente cuestionario servird para elaborar una tesis acerca del “MARKETING
ESTRATEGICO Y LAS VENTAS DEL RESTAURANTE CANGREJITO SAN MARTIN DE PORRES, 2018”.

Quisiera pedirle en forma muy especial su colaboracion para que conteste las preguntas, que no le llevaran mucho tiempo; cabe
precisar que sus respuestas seran confidenciales. Las opiniones de todos los encuestados seran el sustento de la tesis para optar

ANEXO 2: CUESTIONARIO

2018

Instrumento de Medicion

el Titulo de Licenciado en administracion, pero nunca se comunicaran datos individuales.

Le pido que conteste con la mayor claridad posible respecto al tema, cabe precisar que no hay respuesta correcta ni

incorrecta. Muchas gracias por su colaboracion.

INSTRUCCIONES: Marque con una X la alternativa que usted considere valida de acuerdo al item en los casilleros

siguientes:
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
N CN AV CS S
Variable, Dimensiones e ftems Valoracion

V1: Marketing estratégico

D1: segln estrategia de posicionamiento

1 ¢Le llama la atencidn del logo tipo del restaurante cangrejito?

2 ¢Le parece apropiado el logotipo con respecto a los productos que brinda el restaurante
cangrejito?

3 ¢Usted ha adquirido algiin beneficio al visitar por primera vez el restaurante cangrejito?

4 ¢, el restaurantes cangrejitos tiene promociones que lo beneficie como cliente frecuente?

5 ¢Como calificaria la cortesia y trato de los empleados del restaurante cangrejito?

6 ¢Como calificaria la limpieza del restaurante cangrejito?

7 ¢Con que nivel de eficacia le atendieron en el restaurante cangrejito?

8 ¢Cuéles son las probabilidades de que usted recomiende a otras personas al restaurante

cangrejito?

D2: segln estrategia de segmentacion

9 ¢Disfruta de comer en restaurantes con familia y amigos?

10 ¢Salir a comer fuera es parte de sus hébitos alimenticios regulares?

11 ¢Solo compra platos de comida que le son familiares?

12 ¢Usted ha escuchado hablar sobre el restaurante cangrejito dentro del distrito de San
Martin?

13 ¢Cuénto tiempo conoce usted al restaurante cangrejito?

14 ¢Usted siempre suele comer en el restaurante cangrejito los fines de semana?

15 ¢Se siente usted comodo con el ambiente del restaurante cangrejito?

V2: Ventas del restaurante Cangrejito

D1: Ingresos Mensual

16

¢Con los ingresos de la empresa ha mejorado la estructura del restaurante?

17

¢Con los ingresos que tiene a mejorado su capacidad de marketing y se ha situado como
empresa lider en su rubro?

D2: Promocién de Productos

18 ¢(El restaurante Cangrejito ofrece promociones que son de su beneficio?
19 ¢Visita el restaurante cangrejito solo cuando ve alguna promocion beneficiosa?
20 ¢Usted quiere las promociones del restaurante a través de redes sociales?
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ANEXO 3: MATRIZ DE CONSISTENCIA

Problemas de

investigacion

Objetivos de

investigacion

Hipotesis de

investigacion

Variables de estudio Dimensiones

Métodos

Poblacién y muestra

General:
¢Cual es la relacion del
marketing estratégico y

General:
Determinar la relacion

entre el  marketing

General:
;Existe relacion entre el

marketing estratégico y

Estrategia de

posicionamiento

La investigacion es

hipotético deductivo

Enfoque

las ventas del estratégico y las ventas las ventas del  Marketing estratégico Cuantitativo 96 clientes del restaurante cangrejito
restaurante  cangrejito,  del restaurante  restaurante  cangrejito, .
. B ) . Estrategia de Tipo
san Martin de Porres, cangrejito, san Martin san Martin de Porres, »
" Y segmentacion
20187 de Porres, 2018 20187 Aplicada
Ingreso mensual Nivel Técnicas

Especificos:

;Cual es la relacién de

Estrategia de
posicionamiento y las
ventas del restaurante

cangrejito, San Martin
de Porres 2018?

¢Cudl es la relacién de

Estrategia de
segmentacion 'y las
ventas del restaurante

cangrejito, San Martin
de Porres 2018?

Especificos:
Determinar la relacion
entre  Estrategia de
posicionamiento y las
ventas del restaurante
cangrejito, san Martin
de Porres, 2018
Determinar la relacién
entre  Estrategia de
segmentacion 'y las
ventas del restaurante
cangrejito, San Martin

de Porres, 2018

Especificos:

;Existe relacion entre

Estrategia de
posicionamiento y las
ventas del restaurante

cangrejito, san Martin
de Porres, 2018?

¢Existe relacion entre

Estrategia de
segmentacion y las
ventas del restaurante

cangrejito, San Martin
de Porres, 2018?

Las Ventav

Promocién de productos

Correlacional

Encuesta con escala de Likert

Disefio

Instrumentos

No experimental y de
corte transversal o
transaccional

correlativo - causal

Cuestionarios

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 4: CRONOGRAMA DE EJECUCION

Actividades

Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4

S1

S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 S9 S10 S11 S12 S13 S14 S15  S16

Determinar la estructura de

la investigacion

Busqueda de informacidn

Tomar en cuenta el tema
del proyecto de

investigacién

Elaboracion de la
introduccién y la realidad

problemética

Formulacién del problema

general y especifico

Fundamentacion tedrica

Justificacion y objetivos de

la investigacion

Disefio, nivel y tipo de

investigacion

La matriz de

operacionalizacion

Primer jornada de

sustentacion

Poblacién, muestra,
técnica e instrumentos de
obtencion de datos,
métodos de analisis y

aspectos administrativos

Aprobacion de la

investigacion

Presentacion de la
investigacion a través del

turnitin

Sustentacion final

X

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 5: PRESUPUESTO

Cddigo de Descripcion Costo unitario Cantidad Costo total
clasificacion S/. S/.
MEF
1 Materiales utiles de oficina
2.6.3.2.1.1. Laptop 1700.00 1 1700.00
2.3.1.5.1.2. Anillados 10.00 3 30.00
2.3.1.5.1.2. Cd 3.00 3 9.00
2.3.1.5.1.2. Folder manila 1.00 7 7.00
2.3.15.1.2. Lapicero 1.00 5 5.00
2.3.15.1.2. Impresiones 0.20 180 36.00
23.2.11.1. Carpeta de 2210 1 2210
Titulo
2 Servicios
2.3.2.1.1.1. Pasajes
2.1.2.1.2.1. Fotocopias
2.6.3.2.1.1. Internet
Resumen
Material y Gtiles de oficina 3997.00
servicios 224.00
Total 4221.00

Fuente: Elaboracién propia.
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ANEXO 7: DATOS DEL RESTAURANTE CANGREJITO

i |

= G i

= ! . K

a | Diec 04,/11 /2018 o |

=

=3 M- [APELLIDOS NOMBRES s |[comsumo D

Fd 1 |DiAazZ AGREDA AT = 35.00 az829930
= 2 |HUERTA BILLOM CARLOS [ as_oo FraFEsST
=) 2 |GuUZmMAanN AGREDA EULER A 54.00 Fos82702
10 a |Diaz mMEDIMA LOURDES = 23.00 alossssv
11 5 |AlouizAR HUERTA [ReTva = o97.00 73237160
1= 6 |RODAS GALVEZ Lo R = &57.00 FE30a4792
1= 7 _ |cHAVEZ GuzrAN DLANA = =a.00 a0692722
1a & |AGREDA GUTIERREZ TITo A 23.00 asss2738
is 9 |ALQUIZER HUERTA ELIZABETH _|F S0.00 sassas72
15 | 10 |[GALvEZ auiRo= ERESWITA = 76.00 F31aA7S9L
17 [ 11 [GUTIERREZ MEDIMA LaDw = =2.00 F3aa2334
18 | 12 |[MIDLA BEATRIZ PATTY = 75.00 A5953477
19 | 13 |RAFAEL MALGAREIO REMATO A 12300 Fas22212
2o | 14 |[HUAMAN HERRERA JOEL A 76.00 40587473
21 | 15 |FLORES BALDEOM PAOLA = s7.00 Fsasasza
22 | 16 |SiILwvAa HERRERA AAROMN A 73.00 AB575673
2= | 17 |DE LA MESA GUZRAN ALEIAMDRA |F aa_oo F2636233
2a | 18 |TERAMN GOMNZALES EREMDA = 26.00 aosrss7a
25 [ 19 |AlLCANTARA DE LA CRUZ CEsSAR [ s5.00 aS586752
26 | 20 |BACALLA SOLE DIEGO [ 20.00 asss6743
27 | 21 |ZAFRA SARMIENTO NADILA = 25.00 FATE2626
28 | 22 |RIVADEMNEVRA TORRES 1s1S = 3a.00 Aos57s7aa
29 | 23 |mAPATA RUIZ FERMAMNDC |na 150.00 FI635262
S0 | 24 |DEZA GOMEZ GEINER A =9.00 15008501
S1 | 25 [LOPEZ FIGUEROA BEWIT A 65.00 F5242527
== | 26 |[LOBATOM CARBAJIAL JHOMATAM [ Ss.00 1=s6a5a7
33 |27 |Rulz PIZARRO PATRICLA = 95.00 F6552623
sa | 28 |FALCOMNI GOMZALES PELISS.A = =s.00 F26251a2
S5 | 20 [WICEMNTE MEDIMA CARLOS [ 56.00 73535372
S5 | 30 |GUEVARA MEDIMNA Luis [ F7.00 as735252
=7 | 21 |[HinNOSTROZA MALQUL CAROL = 56.00 72625222
=7 | 231 |HinNOSTROZA MAaLGQUI CAROL S 56.00 72625222
=5 |32 |TariA PEREZ ALEXNANDER | as.00 46966634
So | 33 |GALVEZ SAMNDOWVAL LEO e as.00 49576755
a0 | 34 |BACALLA MEMNDE=Z rMICOLAS A =2.00 19273s53=
a1 [ 35 |TAaPLA MmALGQUL JAMNETH (= =9.00 1973622
az | 36 |RAMOS CESPEDES ATA = 183.00 73635353
as | 37 |PENALOZA LOPEZ PARCO A 39.00 FOABATII
aa | 38 |ESPILCO FERMAMDEZ JEFERSOMN A F7.00 A9875755
as | 39 |FLORES BALDEOM JosE na =9.00 FA9S5 7564
as | 40 |[siLva HERRERA JEFERSOMN [ 1=2.00 asse7z==
a7 |41 |DE LA MESA GUZMAT ALFREDO e 23.00 73625242
as | az |[TERAM ISLA DirA = 55.00 49586766
a9 | 43 |ALCAMTARA DE LA CRUZ LUuCINDA = 62.00 A9585655
so | aa |BacALLA sOLE JAUDEMCLA |F =5.00 1oasarFea
51| as |zaAFRA SARMIENTO LUCRECLA = =24.00 19374564
sz | 46 |RIvVADENEYRA TORRES ALUD = 37.00 1957a7aa
55 | ar |HUERTA BILLOM RAUL e =z.00 19836333
sS4 | as |[GUzZnMAN AGREDA JuLIo A F7.00 62262525
55 | a9 |DiAz mMEDIMNA rMARCO na 65.00 19373632
55 | 50 |[ALcauizaArR HUERTA ISABEL = ==.00 AAS 66655
57 |51 |RroDAS GaALWEEZ JOSEFA = =2.00 73534339
S8 | 52 |CHAVEZ GUZMAN = S5.00 73535333
so | 53 |GALvEZ QUIRO= = =1.00 FOEE6766
60 | 54 |GUTIERREZ MEDIMNA A 65.00 avraresT
51 | 55 |zuTaasca e =4.00 Fo97E6aaa
52 | 56 |RAFAEL MALGAREID A F7.00 a9323232
63 | 57 |HUAMAMN HERRERA A a2z.00 EELFEFEEY
S4 | 58 |FLORES BALDEOM na =9.00 76205700
&5 | 59 |siLwva HERRERA = 55.00 Sa833307
565 |60 |DE LA MESA GUZMAT e 92.00 95 7A6Z3a
&7 | 61 |TERAMN ISLA e 173.00 S69696596
58 | 62 |ALCAMTARA DE LA CRUZ A =5.00 EELEEEEE]
50 | 62 |BACALLA SOLE ALEIANDRO [na 65.00 FaFa6szoa
70 | 64 |ZAFRA SARMIENTO LucA = =29.00 49587665
71 | 65 |RIVADENEYRA TORRES [NT=V = =9.00 69584733
72 | 66 |zarAaTa RUIZ WALEMTINA |F =95.00 F2S5z1z22
7= | 67 |DEZA GOMEZ Ay A =9.00 F252aza2
74 | 68 [LOPEZ FIGUEROA PMATES [ 29.00 78222433
7S | 69 |GAaRCIA wILCA LOREMZO [ 1s.00 ASsS7sFan
75 | 70 |GALVEZ QUIRO= ALOMNSO e a6.00 73635262
77 | 71 [GUTIERREZ MEDIMNA THALLA = 24.00 16008501
78 | 72 |[zuTaisLAa JORDY [ =9.00 75242527
79 | 73 |[RAFAEL MALGAREIO R OA L = 150.00 1=z64as5a7
20 | 74 [HuAMAN HERRERA GlLAMNFRAMNC] M =29.00 76552623
81 | 75 |[FLORES BALDEOMN ZOE = as5.00 72625142
52 | 76 [SILwA HERRERA PLARCLA = Ss5.00 EECELEY )
82 | 77 |DE LA MESA GUZMAMN ARIEL = 61.00 Aaz7as252
S84 | 78 |[TERAM ISLA WICT O RLA = F7.00 Aass882702
85 | 79 [AlLCAMTARA DE LA CRU= PAULD e 17a.00 alozsss7
826 | 80 |BACALLA SOLE CcARLA = S2.00 72237160
87 | 81 [ZAFRA SARMIENTO CLOE = s55.00 78304792
58 | 82 RIVADEMEYRA TORRES JOSE [ 565.00 ao69z7=2
so | 83 |zapATA RUIZ PAANUEL A 2=.00 aozs2738
o0 | 84 [DEZA GOMEZ JUDITH = 25.00 AaassasF2
291 | 85 |[LOPEZ FIGUEROA PO R T LA = 68.00 F31larsol
o2 | 86 |wviLCA TUCMO EDITH (= 59.00 a9SFss7a
93 | 87 [RAMOS CESPEDES SARA = =2.00 49586752
o4 | 88 [PEMALOZA LOPEZ NMEFERET [ 67.00 asss67as
o5 | 80 |ESPILCO FERMAMDEZ ASHLEY (= 25.00 FaFEe2626
96 | 90 [FLORES BALDEOM CLARA = Sa.00 A9S57s7aa
97 | 91 [SILwA HERRERA AREL [ Z1.00 73635262
o= | 92 |DE LA MESA GUZMAMN AITOR e 67.00 16008501
oo | o2 [TERAMISLA IREMNE = as.00 75242527
100| 94 [ALCAMNTARA DE LA CRUZ PSR TNLA = 27.00 18364547
101| 95 [LOPEZ FIGUEROA ALICLA = 295.00 76552623
102| @6 [wviLca mMEMNDO=ZA GORKA = =29.00 72625142
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Lima, 01 de diciembre del 2018

Asunto: Solicitud de base de datos.

Sr. Roque Maldonado Tedfilo Amadeo
Gerente del Restaurante “El Cangrejito”

PRESENTE:

Por medio de la presente me dirijo ante usted con el debido respeto y solicito, la base de datos de los
clientes que asistieron a las inmediaciones del restaurante el dia 04 de noviembre del presente afo,
datos que usaré como informacidn para anexar en el trabajo de investigacidn que realice, puesto que
lo solicitado fue observado y recomendado se coloque dentro de la investigacion.

Esperando verme favorecido de esta peticidon quedo a su disposicién.

ATENTAMENTE.

NICOLAS ISIDRO TUCNO VILCA

DNI: 46689929
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