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RESUMEN

El presente trabajo de investigación es, de acuerdo al enfoque de tipo cuantitativo,

por la finalidad es aplicada, por el tipo de diserto es no experimental y de nivel

descriptivo simple; se planteó como objetivo general el identificar cómo se está

desarrollando el Marketing Mix en la Fuente de Soda Envicio de San Juan de

Lurigancho 2016. Por tanto, se fundamenta en la teoría de Becerra & García (2008).

La muestra estuvo determinada por 96 clientes. Se aplicó un cuestionario de

preguntas el cual fue validado por juicio de expertos. Por consiguiente, los datos

fueron ingresados y analizados a través del software SPSS versión 20. En

consecuencia, los resultados establecieron que las “7p” del Marketing Mix en la

Fuente de Soda son desarrolladas en un 59.4% con eficiencia y un 33.3% como muy

eficiente. Así mismo, se obtiene que cada una de las “p” de Marketing son aplicadas

en diferentes niveles, siendo las herramientas más relevantes el proceso en un 76%

y el producto en un 71.9%, y las más débiles el precio con un 11.5% y la promoción

con un 5.2% muy eficiente. Es decir, el desarrollo del Marketing Mix es eficiente, pero

no se aplica de igual forma en todas las herramientas, debido que desarrolla

preferentemente el proceso y el producto; en cambio el precio y la promoción quedan

relegados.

Palabras claves: Marketing Mix, Herramientas, Cliente.
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ABSTRACT

The general objective, according to the quantitative approach research work, by the

purpose is applied, by the type oí design is non-experimental and simple descriptive

level, is to identify how the Marketing Mix is developing at Envicio, a snack place in

San Juan de Lurigancho. Therefore, this work is based on the Becerra & García

Theory (2008). A survey by questionnaire was conducted among 96 customers.

Then, the data was enterad and analyzed through the SPSS versión 20. The results

were that the "7ps” are developing by 59.4% with efficiency and by 33.3% with great

effidency. Moreover, the results shown that each “p” of marketing is applied to

different levels, being Process (76%) and Product (71.9%) the strongest tools and

Pnce (11.5%) and Promotion (5.2%) the weakest ones. Therefore, the Marketing Mix

is developed efficiently, but it is not applied equally to all strategies tools, because

Process and Product are preferably developed, but Pnce and Promotion are

relegated

Keywords: Marketing Mix, Tools, Customer.
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