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RESUMEN 

 
 

El plan de marketing es un instrumento esencial para lograr el incremento de las 

ventas en una empresa, por este motivo, la presente investigación tuvo como objetivo 

general el desarrollar un plan de marketing para aumentar las ventas en la empresa 

TRANSGEN S.A.C. 2018, en la localidad de Chachapoyas, bajo la hipótesis H1 si se 

diseña un plan de marketing, entonces se logrará aumentar las ventas en la empresa 

TRANSGEN S.A.C. -2018. El diseño metodológico fue de tipo propositivo, no 

experimental, de corte transversal, para lo cual se aplicaron 30 encuestas a los clientes y 1 

entrevista al gerente de la empresa, teniendo como resultado un plan de marketing que 

establece estrategias de producto, precio, plaza, promoción y tácticas orientadas al 

incremento inmediato y demostrativo de las ventas de la empresa TRANSGEN S.A.C, 

permitiendo que las utilidades se incrementen a un 30%. Por lo que se concluye que la 

ejecución de un plan de marketing logra un aumento en las ventas y se recomienda que 

cada año se actualice el mismo de acuerdo a las necesidades y capacidad de la empresa. 

 
Palabras Claves: Plan de Marketing, ventas, aumento de ingresos. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

13 
XIII 

ABSTRACT 

 
 

The marketing plan is an essential instrument to achieve the increase of sales in a 

company, for this reason, the present research had as a general objective to develop a 

marketing plan to increase sales in the company TRANSGEN S.A.C. 2018, in the town of 

Chachapoyas, under hypothesis H1 if a marketing plan is designed, then it will be possible 

to increase sales in the company TRANSGEN S.A.C. -2018. The methodological design 

was of a propositive, non-experimental, cross-sectional type, for which 30 surveys were 

applied to clients and 1 interviews to company executives, resulting in a marketing plan 

that establishes product strategies, price, plaza, promotion and tactics aimed at the 

immediate and demonstrative increase in sales of the company TRANSGEN SAC, 

allowing profits to increase by 30%. So it is concluded that the execution of a marketing 

plan achieves an increase in sales and it is recommended that each year be updated 

according to the needs and capacity of the company. 

 
Keywords: Marketing Plan, increase sales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


