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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo determinar la relacidn entre las estrategias de
marketing mix y la captacién de clientes en los restaurantes de la Campifia de
Moche — Trujillo. Para este trabajo se utilizd un estudio correlacional no
experimental con disefio transversal que fue aplicado a 384 clientes que asistieron
a dichos restaurantes, la técnica fue una encuesta. Resultados obtenidos para la
variable de estrategias de marketing mix, producto con un nivel alto (83.1%), precio
con un nivel alto (75.3%), plaza un nivel alto (66.7%) y promocioén un nivel alto
(84.6%) segun encuestados. Para la variable de captacion la dimension de
satisfaccion esta en un nivel alto (98.4%) y la dimension de fidelizacién en un nivel
alto (98.2%) percibido por los clientes. La relacion que hay entre las dimensiones
precio, plaza, producto y promocién con la dimensién de satisfaccion nos da una
correlacidon positiva alta y la relacion entre las dimensiones de producto, precio,
plaza y promocion con la dimension de fidelizacién nos da una correlacion positiva
moderada segun las interpretaciones de Spearman. Se concluyd que si hay una
correlacion positiva alta de ,731 entre las variables con una significancia de ,000 lo

gue indica que se acepta la hipotesis alterna.

Palabras clave: marketing, captacion, consumidor
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Abstract

The objective of the research was to determine the relationship between
marketing mix strategies and customer acquisition in restaurants in the Countryside
of Moche - Trujillo. For this work, a non-experimental correlational study with a
cross-sectional design was used that was applied to 384 clients who attended these
restaurants, the technique was a survey. Results obtained for the variable of
marketing mix strategies, product with a high level (83.1%), price with a high level
(75.3%), place a high level (66.7%) and promotion a high level (84.6%) according
to respondents . For the recruitment variable, the satisfaction dimension is at a high
level (98.4%) and the loyalty dimension at a high level (98.2%) perceived by
customers. The relationship between the dimensions price, place, product and
promotion with the satisfaction dimension gives us a high positive correlation and
the relationship between the dimensions of product, price, place and promotion with
the loyalty dimension gives us a moderate positive correlation according to
Spearman’s interpretations. It was concluded that there is a high positive correlation
of .731 between the variables with a significance of .000, which indicates that the

alternative hypothesis is accepted.

Keywords: marketing mix, catchment, consume
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I. INTRODUCCION

En este trabajo de investigacion nos referimos a las estrategias del marketing mix
y la captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche, debido a
gue los restaurantes estan optando por crear e implementar diversas estrategias
para que cuando se levante la cuarentena y abran sus negocios vuelvan a tratar de
recuperar lo perdido y asi mismo volver a captar su clientela teniendo en cuenta la

seguridad y bienestar de sus clientes.

Los restaurantes de la Campifia de Moche son conocidos por pasar un tiempo en
familia ya que se puede ir desde la mafiana hasta la tarde, la mayoria de estos
restaurantes Cuentan con piscinas, juegos de mesa, pistas de baile, etc. Para
mantener sus promociones estos restaurantes de moche lo hacian repartiendo
volantes cerca de su local y también gracias al boca a boca ya que eran
restaurantes campestres, bonitos y atendian bien sabian que podian ser
recomendados por sus clientes, la mayoria contaban con sus paginas en internet y

ahi promocionaban sus platos de comida y lo que contenia sus restaurantes.

Mediante las medidas de seguridad de aislamiento que se ha tomado debido al
toque de queda que se establecid, los restaurantes de moche tuvieron que cerrar
obligatoriamente el cual tuvieron que despedir a sus trabajadores, dejaron sus
locales en abandono y ahora con las medidas que se han planteados de la venta
de delivery se adoptara por esa opcion ya que los restaurantes campestre del
sector moche no hacian pedidos por delivery, todo era porque iban al local, por el
cual se manejara ese aspecto mediante el uso de sus paginas que tendran que
actualizarlos por el momento comenzaran con ese tipo de servicio mas adelante
se optara por incluir otras opciones, trataran de implementar nuevas estrategias
del marketing mix( plaza, promocion, precio y producto) que son las necesidades

de los usuarios, para asi captar y mantener a sus clientes.

Internacionalmente el mercado esta exigiendo a romper barreras a las empresas

sobre el marketing mix, sabiendo que los clientes hoy en dia son mas criticos para



escoger sus productos que requieren de una empresa. “Segun Madrid school of
marketing: nos sefiala que las estrategias del marketing mix se inclina méas a la
percepcion de los deseos del consumidor y lo que se puede ofrecer”. (Baique
Arraiza, 2018)

Los negocios de los diferentes paises ante esta crisis deberan considerar hacer uso
de nuevas estrategias publicitarias que les permita proporcionar una mejor manera
de superacién en sus ventas el cual les permita crecer y a la vez salir de esta crisis

econdmica el cual este virus esta ocasionado.

La A.E.F que es la asociacién de empresas familiares realizo un estudio que lo titulo
vision y necesidades de las empresas peruanas, saliendo que el 30% sigue un
protocolo familiar y que los que poseen un plan estratégico de marketing mix es sus
negocios solo es el 10%, eso nos ayuda a darnos cuenta que las empresas poco a
poco ven lo importante que son las estrategias de marketing mix, y con ellas poder

solucionar y satisfacer las necesidades de sus clientes. (America Economica, 2013)

Observaremos la relacion que tienen las estrategias de marketing mix para la

captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche.

Luego de haber observado la realidad problematica, se formula la siguiente
pregunta ¢ Qué relacion existe entre la estrategia de marketing mix y la captacion

de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche 2020?

De tal manera, la presente investigacion busca desarrollar estrategias de marketing
mix que beneficien a los restaurantes de la Campifia de Moche para que permita
obtener una mayor captacion de clientes, haciéndoles conocer los productos que
ofrecen y de paso contribuyen a la satisfaccion de la necesidad del cliente, es por
ello que realizamos este estudio de investigacion y que nos permita llegar a
conclusiones para ponerlas en practica, de esta manera mejorar el ambito
econdmico de los restaurantes. Asi mismo esta investigacion buscara determinar
la relacion de sus variables de estudio con el fin de que los restaurantes de la
Campifia de Moche puedan aplicar las estrategias de marketing mix para asi captar
nuevos clientes y a la vez aumentar sus ventas. Este trabajo de investigacion
también pretende ayudar a generar nuevos conocimientos sobre las variables de

estudio para asi comprobar si existe una teoria sobre la estrategia de marketing y



la captacion de cliente lo cual esta investigacion se convierta como guia para

futuras investigaciones interesados en poder ampliar el conocimiento cientifico.

En nuestro objetivo general tenemos, Determinar la relacion entre las estrategias
de marketing mix y la captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de
Moche 2020.

Como objetivo especifico tenemos. Identificar las estrategias del marketing mix mas
aplicadas para los restaurantes de la Campifia de Moche-Trujillo, identificar la
captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche — Truijillo,
determinar la relacion entre las dimensiones de estrategia de marketing mix y las

dimensiones de captacion de clientes.

En nuestra Hipotesis alternativa tenemos, existe relacion positiva y significativa de
las variables de marketing mix y la captacion de clientes en los restaurantes de la
Campiiia de Moche y en nuestra hipotesis nula no existe relacion positiva entre
estrategias de marketing mix y la captacion de clientes en los restaurantes de la

Campifia de Moche.



I Marco Tebdrico

En nuestros antecedentes internacionales tenemos

Segun Contreras, D. ( 2016) en su tesis titulada “Estrategias De Marketing
y la Captacién De Clientes En La Pafialera Pototin Del Cantdn Naranijito 2016 ” para
conseguir el titulo de ingenieria comercial en la universidad estatal de milagro —
Ecuador , lo cual tuvo como objetivo principal, determinar de qué manera las
estrategias de marketing inciden en el incremento de los consumidores de la
pafalera Pototin, mediante un estudio de posicionamiento, la cual le permitira
establecer conocer como es que se maneja el mercado competitivo del Canton
Naranjito. Para cualquier negocio la satisfaccion del cliente es importante ya que es
la clave del éxito lo cual se debe tomar en cuenta en cédmo estan posicionados en
el mercado en otras palabras saber cuanto estan dispuesto a pagar entre otras
cosas que presenta cada tipo de cliente y para poder saber esta informacion se
debe necesitar estrategias de marketing ya que por medio ese factor se puede
potenciar la rentabilidad del negocio

Segun Altamirano, J. (2015) en su tesis titulada “Estrategias de Marketing y
su Incidencia en la captacion de clientes de Seimpro En La Ciudad de Ambato” para
conseguir el titulo de Ingeniero en Marketing y Gestion de Negocios — de la
universidad técnica de Ambato - Ecuador, tuvo como principal objetivo. De qué
manera inciden las estrategias de marketing en la Captacion de los clientes de la
empresa SEIMPRO de la ciudad de Ambato. Mediante un diagnéstico se ha
analizado que tanto la empresa SEIMPRO como otras no poseen un programa de
captacion de clientes lo cual de la mayoria de sus proveedores son clientes ya
conocidos por afios como también se not6 que existe una poca gestion planificada
a corto plazo en cuanto a lo referente de la captacion de clientes se muestra

debilidades referentes a su crecimiento.

Segun Ramirez, C. (2016) en su tesis “Relacion entre marketing mix y
posicionamiento en el restaurante viva mejor, Jamalca — Amazonas, para obtener
el titulo profesional de licenciado en administracion de la universidad Sefior de
Sipan, Pimentel — 2016. Tiene como objetivo principal, determinar la relacion entre

sus dos variables en el restaurante viva mejor, Jamalca — Amazonas, lo cual



concluye que, si hay una relacion entre sus variables de estudio que es marketing
mix y posicionamiento en el restaurante viva mejor, segun los datos brindado

confirma que es positivo el coeficiente de correlacién de Pearson.

Segun Portalservicios, (2018) en el articulo titulado “Plan de marketing para
un restaurante” nos dice para tener éxito en un negocio de restauracién como un
restaurante, ademas de tener mucha pasion e ideas, siempre tendremos que
empezar con una base sélida. Un plan de marketing es un documento que traza el
camino hacia una meta y debe seguir el plan como cualquier otra ley. El plan nos
proporcionara informacion sobre las limitaciones y ventajas del restaurante, y
usaremos esta informacion para tomar decisiones en el dia a dia en la vida.
También ayuda a comprender las limitaciones y el potencial del entorno, la

competencia y todos los elementos de interaccion con nuestro negocio.

Segun Management Goumet, (2019) en el articulo titulado “Captacion y
retencion de clientes en restaurantes” nos dice que Para mantener activo el
restaurante, es necesario que los comensales sigan acudiendo en masa al lugar.
Aunque también es posible cambiar el volumen de negocio percibido animando a
los consumidores a elegir mas pedidos o elegir platos mas rentables y mas caros,
la forma mas facil de mejorar el desempefio de una organizacion es atraer a mas

personas a participar.
Como antecedentes nacionales tenemos

Segun Huaita, C. (2017) con la tesis titulada “estrategia de marketing mix y
su relacion con la satisfaccion del cliente: agua de mesa la samaritana, Tarapoto,
2017. De la escuela profesional de administracién de universidad Peruana Union -
Tarapoto. Propuso como objetivo principal, determinar la relacion que existe entre
sus variables de estudio de la empresa agua mesa la Samaritana, concluyendo que
la variable de estrategia de marketing mix si tiene relacion con la satisfaccién con
el cliente lo cual segun los resultados de spearman nos da una correlacion positiva

considerable.

Segun Mori, R. (2018) en su tesis “Estrategias De Marketing Sensorial Para
La Captacion De Clientes Del Restaurante Caserio - Chiclayo 2018” para obtener

titulo profesional de licenciada en administracién de la universidad Sefior de Sipan



— Lima. Teniendo como objetivo, Realizar un plan de estrategias de marketing
sensorial para la captacidén de clientes para el Restaurante Caserio de Chiclayo.
Concluyendo: en la estrategia de marketing sensorial de vista y oido deben
implementarse en el Restaurante Caserio de la ciudad de Chiclayo para la
captacion de clientes, como creando una APP y también crear videos publicitarios

para que sean mas llamativos e innovadores para la captacion de clientes.

Segun Marin, G. (2019) en sus tesis Estrategias De Reposicionamiento Y Su
Influencia En La Captacion De Clientes Del Restaurante Parrillas Campo Verde
E.I.R.L, Sede Las Palmeras, Los Olivos — Lima, para obtener el titulo de licenciada
en administracion y Gerencia de la Universidad Ricardo Palma. Objetivo principal,
determinar como influye las estrategias de reposicionamiento en la captacion de
clientes del restaurante Parrillas Campo Verde. Se concluye: que gracias a la
recopilacion de los datos se demostro que la estrategia si influye en la captacion de
clientes lo cual se demuestra una relacion positiva de sus variables, por lo cual los
consumidores demostraron una actitud de satisfaccion ante el servicio brindado por

parte del restaurante.

Segun Arroyo V. y Lermo, L. (2014) con la tesis “El marketing mix y su
incidencia en el posicionamiento del restaurante el consultado — el Tambo — 2013”
para obtener el titulo profesional de licenciado en administracion de la universidad
nacional del centro del Pert, Huamachuco - 2014. Propuso el objetivo, conocer de
gué manera el marketing mix incide en el posicionamiento del restaurante el
consulado el cual concluyo que si hay una relacion entre sus variables de estudio

segun los datos obtenido se pudo demostrar con una correlacion positiva baja.

Segun Vicente, (2017) en el articulo titulado “Como atraer clientes a un
restaurante” En definitiva, como siempre sugerimos en "posicionamiento del sitio",
estas estrategias mixtas y diversificadas nos ayudaran tanto a corto como a medio

y largo plazo. Esto nos permitira mantenernos y crecer como empresa.
En el &mbito local se recopilaron los siguientes antecedentes:

Segun Hurtado, R. (2018) en la tesis “Estrategia de Marketing para
incrementar el posicionamiento de la empresa restaurante Cabafia GRILL S.A.C.

Trujillo 2015°, Para obtener el titulo de licenciada en Administracion de la



Universidad Nacional de Trujillo, propuso como objetivo disefiar estrategias de
marketing para aumentar el posicionamiento de la empresa Cabafia GRILL S.A.C.
Concluye que se logro poder determinar cuales eran las necesidades del mercado

el cual el restaurante tenga como resultado una mejoraria en la seguridad.

Segun Garciay Barboza, (2018) en la tesis “marketing mix y su relacion con
la calidad de servicio del restaurante Mar Barbaro S.C.R.L. — Chiclayo -2016 para
obtener el titulo profesional de licenciada en administracion de la Universidad Sefior
de Sipan. Objetivo principal de la investigacién, poder determinar la relacién que
existe entre el marketing mix y la captacion de servicio del restaurante Mar Barbaro
S.C.R.L. Concluye que la estrategia de marketing mix utilizada en este estudio ser&
una recomendacion que ayudara a mejorar la calidad del servicio, lo que incluye

mejorar los productos, reducir los precios y mejorar las instalaciones.

Segun Vera, M. (2018) con la tesis Titulada "EI Marketing mix y el
posicionamiento del restaurante el pescadito Mochero del distrito de Moche, 2018”
para obtener titulo profesional de licenciada en administracion de la universidad
césar vallejo de Trujillo tuvo como objetivo principal poder Determinar la relacion
gue existe entre el marketing mix y el posicionamiento del restaurante el pescadito
Mochero del distrito de Moche, 2018, concluyendo que se identifico las estrategias
del Marketing Mix que utilizan en el Restaurante el pescadito Mochero del Distrito
de Moche, 2018; segun los resultados obtenidos por producto(92%), precio (80%)
y ubicacion (79.7%), esto quiere decir que segun los resultados de la encuesta, es
un producto plenamente reconocido por los consumidores pero en términos de
escala la dimension promocion solo la mitad con un (49%) fue calificado como

excelente, por lo tanto se debe prestar mas atencion a la promocién.

Segun Rimay, (2018) en el articulo titulado “Marketing mix para restaurantes”
nos dice que la mezcla de marketing del restaurante y el modelo de optimizacién
del restaurante son esenciales para un sistema de marketing eficaz, que es esencial
para la realizacion exitosa de ganancias y competitividad. EI mercado es
tremendamente competitivo, con competencia local y la existencia de grandes
cadenas de tiendas. La mezcla de marketing debe revisarse y optimizarse

periddicamente para garantizar que funcione al mas alto nivel.



Segun Plan de Copyright, (2020) en el articulo titulado “Plan de marketing
para restaurantes 2020”, nos dice que el marketing es un conjunto de técnicas e
investigaciones destinadas a mejorar el marketing de productos. Su funcion es
determinar las necesidades de los consumidores y transformarlas en necesidades.
Por lo tanto, un buen marketing puede permitir a compradores y vendedores

aumentar la demanda de productos del mercado de la manera mas eficaz.
A continuacion presentamos teorias relacionadas al tema:

Shnaars S. (1991a) nos dice que la estrategia de marketing sin lugar a duda es la
orientaciéon al consumidor que se debe acompafiar por la orientacién hacia la
competencia lo cual esto esta constituyendo la premisa del marketing estratégico.
Como lo es la promocion, precio, plaza y producto lo cual esta definicién nos clara
la elaboracion de una estrategia para que una empresa seleccione un precio para
un producto firme y asi cree una campafa publicitaria y por lo tanto seleccione un

plan de venta para el producto.

La estrategia de marketing también muy utilizada, usura en el area de las
estrategias de gestion lo cual comprende en la planificacion estratégica de
marketing como un desarrollo lo cual determinara cuatro etapas el aérea de
negocio, como es poder construir “la mision de las organizaciones poder
seleccionar los planes operativos para la produccion, marketing y las demas areas

gue tenga la empresa”, Schnaars, S. (1991b) pag. 22.

La tecnologia ha generado la segunda fuerza importante a nivel mundial lo
cual las empresas han tomado en cuenta en incluirla a medida que se acelera el
ritmo del cambio lo cual las empresas ya no pueden confiar en sus viejas practicas
comerciales para mantenerse en la linea de competencia. El marketing se ocupa
en sus clientes, crea lo que lo identifica y la satisfaccion hacia los consumidores,
esto viene siendo el valor de la filosofia y la practica del marketing moderno, en
otras palabras segun kotler el marketing nos dice que es el esmero de la
satisfaccion hacia a los consumidores teniendo como resultado una utilidad lo cual
el objetivo del marketing es poder captar nuevos clientes al proponer un valor
conservarlo, como también hacer que permanezca los consumidores actuales

para la entrega de la satisfaccion. Kotler, P. (1999a)



Kotler, P. (1999b) nos dice que “las compainias a menudo no logran reconocer que
su mercado cambia cada afio” (p.17). Las estrategias planteadas ganadoras el afio
pasado pueden ser la estrategia perdedora de hoy se podria decir que hay dos
clases de empresas aquellas que cambian y aquellas que se desaparecen. El
marketing estratégico se orienta a poder dictar oportunidades que hay en el
mercado que el negocio pueda conseguir un crecimiento rentable creando asi un

valor para el cliente.

Ferrell y Hartline (2012a) Menciona que una empresa para que obtenga y pueda
lograr sus objetivos se plantea que se debera tener un plan el cual se pueda jugar
es decir una estrategia lo cual muestra y a la vez describe un plan de juego de la
empresa para que asi logren el éxito trazado. Se puede decir que un marketing
efectivo se necesita de un plan estratégico que este dirigidos a varias proporciones
lo cual los principales niveles se encargan de los temas macros, mision corporativa,
administracion de la mezcla de unidades, la estrategia de negocio, la adquisicion y

por ultimo la asignacion de recursos y decisiones de politica corporativa.

La estrategia del marketing para una empresa es poder descifrar la forma
en como es que va a poder satisfacer las necesidades y deseos de sus
consumidores, una estrategia de marketing se logra mediante la formacion de uno
0 mas programas de marketing lo cual “consta en un mercado o mercado meta y

una mezcla marketing conocidas como las cuatro P”. Ferrell y Hartline, pag. 19.

El marketing en una organizacién viene siendo una funcién como también una serie
de desarrollo para la creacién, comunicacion y aportacion de valor hacia a los
consumidores como también para verificar como es la relacion con los

consumidores para asi pueda beneficiar a la empresa a un crecimiento.

kotler y Armstrong (2014) La captacién de cliente basada en el marketing es
poder crear un valor para los consumidores y establecimiento de relacidén con ellos
lo cual nos aclara que finaliza el mercado y las necesidades como también el deseo
del consumidor, disefia una estrategia de marketing dirigida por el consumidor, el
programa de marketing integrado que ayude a dar un valor diferente a los demas,

estableciendo una relacion y logrando la atencién del consumidor lo cual se



concluye siguiendo esos pasos la captacion del valor del cliente para logra tener
asi las utilidades y activos en ellos.

Segun Kotler (1988) La captacién del cliente es una parte para aumentar las
ventas y beneficios empleando un tiempo y recurso relevante para poder logra
atraer nuevos consumidores. El propésito para poder captar y a la vez atraer
nuevos consumidores es la satisfaccion por lo cual un consumidor bien satisfecho
se obtiene como resultado a un cliente leal por mas tiempo lo cual asi ese cliente
compra mas, y recomienda a sus amistades acerca de la organizacion y a la vez
del producto lo cual asi prestara menos atencién a la competencia, como también
serd menos sensible al precio y no sera dificil de poder atenderlo para que se
sienta identificado a diferencia de un cliente nuevo porque se comenzara desde el

inicio identificado sus necesidades y deseos.

Segun Aleman y Rodriguez (2007) La estrategia es un plan para una
organizacion para asi pueda logra el éxito en otras palabras poder logra algo, poder
saber coOmo es que una organizacion define una estrategia como direccion para que

la empresa pueda avanzar y cumpla sus objetivos.

Tras la incorporacion al ambito del estudio de la economia, las empresas
recalcan cinco diferentes sentido significados de marketing que son importante
para un buen manejo y asi las empresa logren sus metas: La estrategia como un
plan Unico, claro y disefiado para obtener el logro de los objetivos planteados, en
otras palabras forma de situar a una empresa como comportamiento o corriente de
las acciones, estrategia utilizada como una manera de dejar a lado al competidor
lo cual se describe como una tactica , y la estrategia como perspectiva que

representa para la compainiia la personalidad que distingue el cliente.

La captacion de cliente no se trata de solo poder captar, si no también adquirirlos
inteligentemente, las empresas deben buscar nuevos consumidores que tenga un
alto grado de poder necesitar el servicio o producto el cual ofrece el negocio por lo
cual se sugiere gque los empresarios deben de conocer los tipos de clientes que

tiene.

Kurtz, D. (2012a) Afirmd, que el Marketing es una funcién organizacional

como también como también lo describe como un conjunto de desarrollo para que
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asi pueda transmitir y crear valores a los consumidores, mejorando la relacion con

el cliente y asi con eso pueda beneficiar a las empresas y a sus grupos de interés.

La variable de marketing como, producto, precio, promocién y plaza (distribucion),
gue se les considera como para satisfacer al cliente, teniendo en cuenta que la
empresa o0 negocio debe empezar por identificarlas y analizarlas cuéles son sus
clientes mas potenciales. En otras palabras, su definicién quiere decir que se debe
mantener una relacion a largo plazo con los clientes y proveedores Kurtz, D. (2012).

Las estrategias de marketing Mix son los objetivos de marketing que nos hacen
conocer sus nuevos productos, aumentar las ventas y lograr mayores cuotas de

mercado.

Para crear estrategias de marketing debemos tener presente nuestros objetivos y
recursos, como también poder observar nuestro publico objetivo para asi poder

satisfacer lo que desea el cliente como también tenido en cuenta sus necesidades.

La estrategia de marketing se concentra en poder desarrollar las relaciones con los

clientes, que es la esencia de todas las organizaciones.

Shnaars, S. (1991c) Nos dice que el proceso estratégico de las ideas del
marketing habia sido superficial y limitado algunas variables, claves como la
participacion y el crecimiento del mercado lo cual viene siendo el crecimiento de un
mercado por si solo el cual se utilizaba como elemento de juicio Unico para asi
determinar el nivel de atraccion de ese mercado lo cual como estrategia a las
empresas se les recomendaba que entrasen a cualquier coste en los mercados que

tenian altos indices de crecimiento.

Schnaars, S. (1991), pag. 22, nos dice que “la promocion, plaza, precio y producto
de acuerdo con este concepto, se elabora una estrategia para un producto” que
consiste en poder elegir o preferir un precio, disefiar campafas de publicidad y

luego asi decidir un plan de distribucién para el producto.

Las pautas a seguir para posicionarse favorablemente por delante de las
competencias deben aprovechar las oportunidades del mercado en el momento
especifico cuando se logre los objetivos de marketing lo cual consiste en tres

niveles que son: estrategia de cartera, estrategias de segmentacion vy
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posicionamiento y estrategias funcionales. Estrategas funcionales mide el producto
0 servicio, precio (estrategia de precio y descuento), distribucién sistemas de ventas
como localizacién de lugar o puntos de ventas y la comunicacion que es llamada

también comunicacion interna y externa, mensajes y medios. Alles, M. (2012)

Komiya, A. (2019) La estrategia de marketing son acciones meditadas para,
asi poder llevar a cabo y alcanzar objetivos de marketing como también asi poder
aumentar las ventas y poder logra una participacion en el mercado. La estrategia
de marketing mix interpreta 4 combinaciones en lo cual se dividen en estrategias
como producto, precio, distribucién y promocién, elementos primordiales que

representa el marketing mix.

Ferrell y Hartline, (2012) La estrategia de marketing también se puede crear
de uno o0 mas programas de marketing; lo cual cada una de la planificacion consta
de dos elementos que es, un Mercado o llamado también mercados meta y mezcla
de marketing también conocida como las 4 p de marketing mix que son precio,
producto, plazay promocién, lo cual ayudara a poder organizary ala vez desarrollar
una estrategia y obtener el proposito de crear ventajas competentes y asi
diferenciarse de la competencia lo cual se lograra mediante una correcta mezcla de

marketing y mercado meta.

El producto lo toma como significado que es mas que un servicio, bien o
una idea es decir el producto lo toma en cuenta como un concepto amplio que
también se enfoca en lo que necesita el cliente en comparacién con un servicio,
idea o bien de tal manera que las estrategias dirigida para el producto implica una
conexion mas afondo con el servicio o bien lo cual ofrecerala empresa a un grupo
de cliente que considera el producto como un elemento muy valioso ya que con
esto se pretende asi poder satisfacer las necesidades del consumidor. Kurtz D.(
2012b).

Como indicador tenemos la variedad de los productos lo cual segun Martin (1999)
dice que la variedad espacial de un producto al conjunto de tipos o modelos que la
organizacion ofrece al mercado en un determinado momento del tiempo en otras
palabras, la variedad espacial se ofrece para asi poder satisfacer las necesidades

de diferentes segmentos del mercado.
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Kurtz, D. (2012c) Nos afirma que el Precio es una correcta estrategia de fijacion de
precios generar un valor para los consumidores, como también al contactar y
establecer asi una conexion tanto con la empresa y sus productos. El precio se
define segun el comprador quiera obtenerlo simplemente por la necesidad del
producto que desea el comprador lo cual con esa decisidon se lograra considerar la

mejor mezcla de marketing y a la vez tomar la decision de variar con mayor rapidez.

Para que se pueda fijar un precio oportuno, ante ello se debe realizar un estudio
para asi poder estudiarlo y a la vez saber cuanto estaran de acuerdo a pagar el
consumidor por el servicio o producto, “asi mismo también nos permitira conocer

los precios establecidos por los competidores” Cortijo, L. (2019) p. 19.

Como indicador tenemos que Comparar niveles de precios, para Philip Kotler
y Gary Armstrong, autores del libro "Fundamentos de Marketing", el precio es "(en
el sentido mas claro) si el precio por el cual se le cobrara por el servicio o producto
el cliente lo compra viene siendo la suma de los valores que el consumidor mira y

aprecia los beneficios del servicio o producto.

De acuerdo alo que es Plaza “incluye actividades de la empresa encaminada a que

el producto esté disponible para los clientes meta”. Philip y Gary, (2013, pag. 53.

Lamb y Mcdaniel (2012a) mencionan que las estrategias de plaza, o
distribucion, tienen como objetivo poder destacar al producto a la disposicion del
cliente en el momento y el lugar donde ellos lo requieren o sean mas accesible para
su busqueda rapida. Esta dimensién establece directamente en la satisfaccion de
los clientes, por lo que se sugiere que los sistemas de distribucion ya sean los
canales, transportes, almacenamiento, entre otros lo cual el acceso sea mucho mas

facil dentro del mercado.

Segun indican Lamb y Mcdaniel (2012b) la funcién de la Promocion es la mezcla
del marketing es decir es lograr mercados meta satisfactorios, comunicando,
convenciendo y recordando los beneficios que tiene la empresa como servicio

producto”.

La promocién se basa en toda la forma posible de dar a saber el producto o

servicio que brinda el negocio como también hacer llegar las promociones al cliente
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mediante paginas web o redes sociales, ya que en la actualidad es més facil y
rapido de contactar al consumidor de esa manera. Philip y Gary, (2013)

Oferta de productos segun Kotler, Armstrong, Camara y Cruz en el libro
Marketing, definen que oferta de marketing es la mezcla de servicios, producto y
experiencia que satisfacen la demanda del mercado como también nos dice que no
solo son productos, también son las actividades, beneficios y servicios, es decir,

gue se incluyen a lugares, organizaciones y personas.

Martinez y Martinez, (2004) Crear la clientela se enfatiza en la fidelizacion de los
clientes, indica que para poder conseguir clientes en una empresa deben cubrir las
necesidades de ellos para que asi estén satisfechos, porque un cliente satisfecho

serd un cliente fiel.

Los clientes siempre deben ser conocidas por las empresas, sabiendo
cuales son sus expectativas y necesidades para asi poder realizar planes o
estrategias “con la finalidad de lograr la fidelizacion, satisfaccion y la captacion de

nuevos clientes” Delgado, C. (2018).

Segun Torres V. (2006) define que el éxito de las empresas actuales no solo
es captar y atraer cliente para adquirir un servicio o producto, lo cual su punto centro

es lograr su fidelizacion y satisfaccion.

Para la empresa la fidelizacion del cliente es un punto importante, ya que de esta
manera es beneficioso para poder sacar lo invertido que se utilizo para el desarrollo
de los servicios y productos por lo cual la “atencion al cliente debe considerarse
como una de las actividades basicas de la estrategia para las empresas” Torres,
(2006), pag. 6.

Un cliente satisfecho compra de nuevo e informa a los demas sobre sus
experiencias buenas pero el cliente insatisfecho se va a la competencia y

desacreditan el producto ante las demas personas. kotler y Armstrong (2012).
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[I. Metodologia

3.1Tipo y Disefio de Investigacion

La investigacion es de tipo aplicada por qué busca la utilizacion de los
conocimientos después de implementar la practica basada en investigacion. Murillo
(2008).

El disefio de investigacion a utilizar es no experimental, de acuerdo a
Hernandez (2014), define como no experimental cuando no se manipulara ninguna
de nuestras variables estudiadas en el proyecto de investigacién, lo cual indica que

solo se observa el entorno para luego proceder a analizarlos

Este trabajo es de disefio transversal ya que, en el presente trabajo de
investigacion, va a consistir en estudiar en un momento determinado a distintos
grupos de personas lo cual en este caso seria a los diferentes clientes que

concurren a los restaurantes campestres de la Campifia de Moche — Truijillo

El disefio de estudio es Correlacional porque se analizo la relacion que
tienen las variables de estudio, estrategia de marketing mix y la captacién de cliente

de los restaurantes de la Campifia de Moche 2020.

Ddnde: M viene siendo la muestra de estudio, X marketing mix que representa la
variable independiente, Y captacion de cliente que seria la variable dependiente y
R que es la relacion entre las dos variables estrategia de marketing mix y captacion

de clientes (x; y).

3.2Variables y Operacionalizacion

En nuestra variable de estrategia de marketing mix Ferrell y Hartline (2012)
nos dice que “para poder lograr estrategia de marketing mix se debe cubrir las
necesidades es por ello que utilizaremos la mezcla de marketing mix que es
conocida como las 4 ps que tiene como dimensiones, precio, producto, plaza y
promocion”. En el producto nos dice que importante porque gira al entorno de las
necesidades de los clientes y la conexién entre producto es por eso que se han

alisado los muchos tipos de productos que se pueden ofrecer a los consumidores.
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Hay varias razones por las que la fijacion de precios es importante, primero
el precio es el Unico elemento en el marketing mix que se puede convertir en ventas
y grandes ganancias, es decir puede generar ingreso, generalmente el precio suele
esta directamente relacionado con una conexion directa el cual favorece en la
demanda de los clientes. Se trata esencialmente de llevar el producto al lugar
correcto en el momento correcto, en las cantidades correctas, cuando se a posible

y al menor costo

Las decisiones de distribucion estan seriamente ligadas a la utilidad del
tiempo, lugar y propiedad que coordinaban todas las actividades promocionales
como correos directos, la publicidad de los medios, promociones y ventas en
personas, empaque, relaciones publicas exhibiciones en tienda, disefio del sitio
web, personalizacion para crear un mensaje coherente y centrado en el cliente que
importa asi como publicidad; es decir, darle buena informacién, convencerlos y

recordarles a los clientes de la empresa y de sus ofertas de productos.

En nuestra siguiente variable de captacion de cliente: Torres, V. (2006)
define que el éxito de las empresas actuales no solo es captar y atraer cliente para
adquirir un servicio o producto, lo cual su punto centro es lograr su fidelizacion y

satisfaccion.

Un cliente fidelizado no va a la organizacion para solo recibir un producto o servicio,
sino que ellos estan identificados con la empresa es por ello que habla a familiares
y amigos sobre la organizacion y también le gusta recomendar a los nuevos

posibles clientes. Torres, V. (2006)

Para hacer fieles a nuestros clientes debemos hacerles sentir importantes como
haciendo que sus opiniones importen para la empresa, estar pendiente a sus
reclamos ya que esto sera beneficioso para la empresa, si el cliente se siente
fidelizado entonces empezara a recomendarnos tanto con sus amigos, familiares y
eso hara que tengamos clientes y “para obtener la satisfaccion y retencion del
clientes la empresa debe contar con politicas o practica de atencién y servicios a
los clientes que sean efectivas” (Torres, 2006, pag. 7). La satisfaccion se mide por
la realizacion de las expectativas del consumidor, midiendo asi la atencidn que tiene

sobre un producto o servicio. Por ello tiene que brindar una mayor atencion al
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cliente, ver sus proveedores que los conforman y ofreciendo un producto excelente.
Es por ello que las empresas siempre deben estar al tanto de que sus clientes
cubran sus requerimientos. Torres, (2006)

3.3Poblacién, muestra y muestreo

La poblacién que se tomara para nuestra investigacion esta conformada por el

namero de clientes que asisten a los locales.

Para determinara el tamafio poblacional, utilizaremos la formula para poblaciones

infinitas es decir no conocemos el monto de la poblacién exacta.

La muestra la hallaremos con el muestreo de probabilidad aleatoria simple con
poblacién desconocida.

3.4Técnica e Instrumento de Recoleccion de Datos

La técnica para este trabajo de investigacion sera una encuesta
En Instrumento sera un cuestionario.

El cuestionario que vamos a utilizar para la investigacion consta de un 21 items con
escala de tipo Likert con opciones a marcar entre Totalmente desacuerdo (1), en
desacuerdo (2), ni de acuerdo ni desacuerdo (3), de acuerdo (4) y totalmente de

acuerdo (5), que se hara a 384 personas seleccionaria aleatoriamente.

3.5Procedimiento
Primero pediremos permiso a los duefios de los restaurantes para explicarle la
importancia de nuestro proyecto de investigacion y brindarles una breve explicaciéon
sobre las estrategias de marketing mix que se podra usar para poder captar mas
clientes. Después vamos a encuestar a 384 personas de la campifia de Moche para
poder ver qué importante son para los clientes las estrategias de marketing mix en

los restaurantes.

Este plan de recoleccion de informacion se realiz6 para determinar y a la vez

conocer las estrategias de marketing mix que los clientes, estarian dispuestos a
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recibir por el servicio y a la vez saber cuanto les atrae para mantenerse fieles a la

empresa y asi puedan captar nuevos clientes.

3.6 Método de analisis de Datos
Los datos son recolectados por la encuesta que se tomo en el afio 2020 en el sector
de la Campifia de Moche, a base de nuestros indicadores, marketing mix y

captacion de clientes.

Se les envié por mensaje a los asistentes que han asistido a los restaurantes de la
Campifia Moche para que puedan llenar la encuesta. Luego de recopilados los
datos lo pasamos a una hoja de Excel para ordenarlos.

3.7 Aspectos éticos
Para el presenté proyecto de investigacion se considera como aspectos éticos, la
veracidad y la confiabilidad de la informaciéon recaudada de los datos, también se
respetara los procedimientos estadisticos y métodos que garanticé la autenticidad

de los datos recibidos.
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V. Resultados
OBJETIVO ESPECIFICO 1: Identificar las Estrategias del marketing mix mas aplicadas para los restaurantes de la Campifia de
Moche-Trujillo, percibido por los clientes.

Tabla 1

Estrategias del marketing mix mas aplicadas para los restaurantes de la Campifia de Moche-Truijillo, percibido por los clientes.

NIVELES PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION
f % f % f % f %
Bajo 11 2.9% 7 1.8% 19 4.9% 2 0.5%
Medio 54 14.1% 88 22.9% 109 28.4% 57 14.8%
Alto 319 83.1% 289 75.3% 256 66.7% 325 84.6%
TOTAL 384 100.0% 384 100.0% 384 100.0% 384 100.0%

Nota: Cuestionario sobre las Estrategias del Marketing mix aplicado a los clientes que han asistido a los Restaurantes de la Campifia de Moche Trujillo 2020
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Enla Tabla 1

Se evidencia que en las estrategias del marketing mix que predomina el nivel mas
ALTO con un 84.6% que corresponde a la dimensién, promocién de los clientes
encuestados, en la dimension producto predomina el nivel alto con un 83.1% de
clientes encuestados, en la dimension precio se destaca el nivel alto con un 75.3%
de los encuestados y en la dimensién plaza destaca el nivel alto con un 66,7% de
los clientes encuestados que asisten a los restaurantes de la Campifia de Moche -
Truijillo 2020. por lo tanto, segun la percepcion de los clientes lo que mas les importa
al asistir a un restaurante es la promocién, seguido el producto y precio, pero nos
damos cuenta que se tiene que mejorar la ubicacion del local del restaurante de la

Campifia de Moche.
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Objetivo especifico 2: Identificar la captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche — Trujillo

Tabla 2

Captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche — Trujillo 2020, percibido por los clientes

NIVELES SATISFACCION FIDELIZACION
f % f %
Bajo 1 0.3% 1 0.3%
Medio 5 1.3% 6 1.6%
Alto 378 98.4% 377 98.2%
TOTAL 384 100.0% 384 100.0%

Nota: Cuestionario sobre la captacidn de clientes aplicado a los clientes que asisten a los restaurantes de la Campifia de Moche- Trujillo 2020

En la tabla 2. Segun sus dimensiones podemos observar que en la dimensién satisfaccion los encuestados estan en nivel
alto con un 98.4% y 98.2% de clientes encuestados estan también en un nivel alto en la dimension, Fidelizacion en los
Restaurantes de la Campifia de Moche- Trujillo 2020. por lo tanto, los restaurantes de la Campifia de Moche si cumplen con la

fidelizacion y satisfaccion a sus clientes para asi captar y retenerlo segun los encuestados.
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Objetivo especifico 3: Determinar la relacion entre las dimensiones de estrategia de marketing mix y las dimensiones de captacion

de clientes.

Tabla 3

Relacion entre las dimensiones de estrategia de marketing mix y las dimensiones de captacion de clientes

Estrategia de Marketing mix

Captacion de Cliente

Dimension Satisfaccién Fidelizacion
Rho de Producto Coeficiente de correlacion ,861** ,D77**
Spearman Sig. (bilateral) 0 0
N 384 384
Precio Coeficiente de correlacion ,863** ,651**
Sig. (bilateral) 0 0
N 384 384
Plaza Coeficiente de correlacion ,874** ,660**
Sig. (bilateral) 0 0
N 384 384
Promocion Coeficiente de correlacion ,7197** ,682**
Sig. (bilateral) 0 0
N 384 384
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La Tabla 3. Observamos en el cuadro que nuestras dimensiones de estrategias de marketing mix con las dimensiones de
captacion, si hay una correlacion ya que tiene una correlacién positiva alta ya que estan entre los rangos de 0.7 a 0.89 de las
interpretaciones de Spearman en las dimensiones de marketing mix con, la dimensién de satisfaccion y nuestras dimensiones de

precio, producto, plaza y promocién con fidelizacion tiene una correlacion positiva moderada ya que se encuentra dentro de los

rangos de 0.4 a 0.69.
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Tabla 4

Objetivo General: Determinar la relacion entre las estrategias de marketing mix y la captacion de clientes en los restaurantes de
la Campiiia de Moche 2020.

Tabla 4 : Correlacion de estrategias de marketing mix y captacién de cliente

Captacion de Cliente

Rho de Spearman Estrategia de Coeficiente de , 731
Marketing Correlacion
Mix
Sig. (bilateral) ,000
N 384

**La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).
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En la tabla 4 Se distingue que el grado de significancia de la correlacion
evaluada es 0,000 (menor a 0,05). Por lo tanto, si existe correlacion entre las
estrategias de marketing mix y la captacion de clientes en los Restaurantes de la

Campiia de Moche — Trujillo - 2020.

Contrastacion de hipotesis

Para contrastar la hipétesis de la investigacion, se determiné la relacién entre las
estrategias de marketing mix y la captacion de clientes en los Restaurantes de la
Campifia de Moche - Truijillo en el afio 2020, por lo que se plantearon las siguientes:

Hi: Existe una relacion positiva y significativa de las variables de marketing mix y la

captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche.

Captacion de

Cliente
Rho de Estrategia de Coeficiente de 731
Spearman Marketing Correlacion
Mix
Sig. (bilateral) ,000
N 384
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La prueba de normalidad de estrategias de marketing mix y captacion de clientes
en los Restaurantes de la Campiiia de Moche- Trujillo en el afio 2020. Dado que la
muestra es grande (mayor a 30 clientes) se tomo en cuenta la prueba de normalidad
Kolmogorov-Smirnov, obteniendo como conclusion que la informacion evaluada no
presenta una distribucion normal en ninguna de sus dimensiones, dado que el nivel
de significancia es menor al 0,05. Entonces, se emple6 la evaluacién no
paramétrica Rho de Spearman para nuestras variables de estrategias de marketing
mix y la captacion al cliente lo cual muestra una correlacion positiva alta, ya que el
coeficiente de correlacion es 0,731. De esa manera se rechaza altamente la
hipétesis nula y aceptamos que existe una relacion positiva y significativa de las
variables de marketing mix y la captacion de clientes en los restaurantes de la

Campiiia de Moche-Truijillo 2020.
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V. Discusién

La estrategia de marketing mix que se concentra en poder desarrollar las
relaciones con los clientes, que es la esencia de todo negocio, permite que pueda
actuar para satisfacer las necesidades del consumidor y asi poder captar mas
clientes a los restaurantes de la Campifia de Moche ya que buscan poder mejorar
sus ventas manteniendo la manera de que el marketing mix se centra en las
necesidades del clientes y crear ventajas competitiva y asi poder diferenciarse de
la competencia buscando mejorar la calidad del servicio una funcion importante
para que los restaurantes puedan atraer mas clientes ya que no solo se trata de
poder captar si no de adquirirlos inteligentemente, buscar nuevos consumidores

mediante su satisfaccion y fidelizacion.

En la tabla 1 se muestras los resultados obtenidos de los niveles de las
estrategias del marketing mix mas aplicadas para los restaurantes de la Campifia
de Moche, los cuales fueron los siguientes, el nivel mas alto donde el 84.6% de la
dimension de la promocion de los clientes encuestados, en la dimension producto
predomina con un nivel alto de 83.1%, en la dimension precio destaca el nivel alto
de 66.7% y finalmente en la dimension plaza destaca el nivel alto de 66.7% de los
clientes encuetados que asisten a los restaurantes de la Campifia de Moche. De
acuerdo a los resultados se puede sefialar los clientes toma en cuenta al asistir a
un restaurante es la promocién seguido el producto, precio, pero en plaza segun lo
encuestado tiene una percepcion 66.7%lo cual nos indica que no estan tan
conforme con la ubicacidon. Asimismo, como los resultados obtenidos guarda
relacion con lo que afirma Vera (2018) en su investigacion se demostré que las
estrategias del marketing mix que utiliza el restaurante el pescadito Mochero del
distrito de Moche en donde se obtuvo que el producto esta con un buen porcentaje
de 92%, precio 80%, plaza con un 79.7% lo que confirma que los clientes lo califican
como excelente , solo la mitad de los clientes lo calificaron como excelente en
términos de publicidad lo cual se debe trabajar mas en esa dimensién (p.34). Esto
nos demuestra la relacién con nuestros indicadores lo cual nos indica que la
estrategia de marketing mix es esencial ya que nos indica que aspecto se debe
mejorar. Asi mismo Garcia C. y Barboza M. (2018) Las estrategias de marketing

mix usada en esta investigacion como el Marketing mix y su relacién con la calidad
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de servicio del restaurante Mar Barbaro, indica que la estrategia de marketing mix
segun sus resultados mejora la calidad de servicio al cliente, basado en
mejoramiento del producto y la reduccion de los precios, en competencia mejorar
las instalaciones y todo lo que tenga que ver con lo que es promocion. El autor
Shnaars (1991) la estrategia de marketing mix que es el producto, precio plaza y
promocion consiste en poder elegir un precio, disefiar campafias de publicidad y un
plan de distribucion, colocarse ventajosamente frente a la competencia. Identificar
las estrategias de marketing mix ayuda a poder organizar y desarrollar estrategias
ventajosas y competitivas el cual logre identificar lo que desea el cliente como
también poder diferenciarse de la competencia, se concluye que el marketing mix
para que el estudio se realice y salga bien se debe incluir a trabajar con las 4p
conjuntamente, desarrollando estrategia de que logren captar nuevos clientes ya

gue el producto y servicio se enfoca en lo que necesita el cliente.

En la tabla 2 se muestra que la captacion de cliente en los restaurantes de
la Campifia de Moche segun los resultados, la dimension satisfaccion esta con un
nivel alto (98.4%) y la dimensidn fidelizacion con un nivel alto (98.2%) de clientes
encuestados de la Campifia de Moche — Truijillo, por lo tanto, se puede decir segun
lo encuestado, que los restaurantes de la Campifia de Moche cumplen con las
exigencias del consumidor ya que se encuentran satisfechos y a la vez fidelizados.
Estos resultados se valida segun lo que afirma Marin, (2019) en su poryecto de
investigacion; estrategias de reposicionamiento y su influencia en la Captaciéon de
Clientes del restaurante Parrillas Campo Verde E.I.R.L, lo cual demuestra que la
calidad de servicio que ofrece el restaurante influye en la captacion de clientes lo
cual confirma que mayormente los clientes estan satisfechos con un buen servicio
y brindan un servicio de alta calidad donde el uso de publicidad se considera
esencial para captar la atencion de los clientes. Mori (2018), quien sefiala en su
investigacion de Estrategia de marketing mix sensorial para la captacion de clientes,
gue concluye que las estrategias de marketing mix es esencial para identificar qué
es lo que desea el consumidor como también conocer el tipo de cliente lo cual
permitira asi mejorar la captacion de clientes, las estrategias de marketing
sensorial vista — oido y olfato lo cual recalca que los clientes se sentirian seguros y

satisfechos al asistir a un restaurante recomendado por otros clientes, destacando
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con mayor porcentaje el sabor de los patillos 56.2%, musica agradable 23.3% y la
infraestructura con un 12%, analizando los resultados encontrado en esta
investigacion en relacion al aspecto que mas consideran al momento de optar por
un restaurante es el sabor de los patillos y la atencion que se brinda lo cual relaciona
con la nuestra variable marketing mix y captacion de cliente. Ketler y Armstrong
(2014) lo cual indica que la captacion de cliente basada en el marketing es poder
crear un valor para los consumidores estableciendo asi una relacién lo cual aclara
gue finaliza el mercado y las necesidades como el deseo del cliente disefiando una
estrategia de marketing dirigida al consumidor, que logre atraer nuevos clientes y
asi saber y estudiar su satisfaccion. La captacion de cliente tiene relacion con el
servicio brindado ya que poder captar un nuevo cliente se basa en saber qué es lo
gue desea, dar a conocerlo el negocio o servicio por medio de buen producto,

atencion, promociones lo cual conozca y se sienta seguro en escoger el servicio.

En los resultados de la tabla 3 se muestra la relacion entre las dimensiones
de estrategias de marketing mix y la captacion de clientes en los restaurantes de la
Campifia de Moche Trujillo, para el cual se realizé la prueba de hipétesis del
coeficiente de correlacion de Spearman donde resultdé que para cada una de las
dimensiones de estrategias de marketing mix: producto(0.00), precio(0.00),
plaza(0.00) y promocion(0.00) y en las dimensiones de captaciéon de clientes:
satisfaccion ( 0.00) y fidelizacion (0.00), el nivel de significancia es menor al nivel
gue se esperaba(p<0.05) de esta manera se muestra que existe una relacion
positiva entre ellas. Estos resultados se corroboran con lo afirmado por Huaita
(2017) qué respalda estos resultados en su estudio "estrategias de marketing mix
y su relacién con la satisfaccion del cliente agua de mesa la samaritana Tarapoto
2017" el autor llegé a la conclusion que si se emplean las estrategias de marketing

mix los clientes van a estar mas satisfechos y van a querer seguir yendo al negocio.

Finalmente en la tabla 4 para el objetivo general donde se requeria analizar
la relacion entre estrategias de marketing mix y captacion de clientes en los
restaurantes de la Campifia de Moche se observo que la prueba de coeficiente de
correlaciéon Rho Spearman demuestra la existencia de una relacion positiva entre
las dos variables mencionadas mostrando que el nivel de significancia es menor al

nivel que se esperaba( p-valor 0.000<0.05) .Segun Arroyo y Lermo en el (2014)
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respalda estos resultados en su estudio "El marketing mix y su incidencia en el
posicionamiento del restaurante El Consultado el Tambo para captar clientes en el
afo 2013" ,el autor llego a la conclusion que el marketing mix y el posicionamiento
para atraer clientes por lo tanto los resultados muestra una correlacién positiva
sefialando una relacion directa entre sus variables de estudio. Por lo cual decimos
que las estrategias de Marketing mix si permitird mejorar la captacion de clientes
en los Restaurantes de la Campifia de Moche.
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VL. CONCLUSIONES

Se ha concluido que en la investigacidn se identificd que en las estrategias
de Marketing mix predomina con el nivel mas alto de 84.6%que corresponde
a la dimensién promocion, en la dimension producto predomina el nivel alto
con un 83.1%, en la dimension precio se destaca el nivel alto con un 75.3%
y en la dimension plaza destaca el nivel alto con un 66,7% de los clientes
encuestados que asisten a los restaurantes de la Campiifia de Moche -
Trujillo 2020. Por lo tanto, los restaurantes deben realizar las 4 PS (precio,
promocion, producto y plaza) para poder asi captar mas clientes y sean
beneficiados en sus restaurantes.

Se identifico la captacion de clientes de clientes segun sus dimensiones se
observa que en la dimensién satisfaccion esta en un nivel alto con un 98.4%
y en la dimension fidelizacion con un nivel alto de 98.2% segun los
encuestados de los restaurantes de la campifia de Moche — Truijillo, viéndose
gue las dimensiones se encuentran con un buen nivel para captar clientes el
cual los consumidores les gusta ser satisfecho y fidelizados es por eso que
los clientes deben ser participes en las decisiones para hacerlo sentir
importante y asi ellos puedan sentirse satisfechos y fidelizados con el
restaurante y asi pueda recomendarlo con otros amigos y familias.

Segun la prueba de hipotesis del Coeficiente de correlacion de Rho
Spearman, se determin6 que existe relacion positiva entre las dimensiones
de estrategias de marketing mix y las dimensiones de captacion al cliente,
de los clientes encuestados que asistieron a los Restaurantes de la Campifia
de Moche Truijillo, donde se obtuvo los siguientes resultados de los niveles
de significancia para cada una de las dimensiones de nuestras variables,
producto con satisfaccion (0,861), Precio con satisfaccion(0,863), Plaza y
satisfaccion (0,874) segun los clientes encuestados y para la dimensiones
Promocién con satisfaccion(0,797), producto con fidelizacion (0,577) Precio
con fidelizacion (0,651), Plaza con fidelizacion (0,660) y Promocion con
fidelizacién (0,682) segun los clientes encuestados lo cual tiene una

correlacién positiva moderada ya que esta dentro de los rango de 0.4 a 0.69.
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Se determind segun la prueba de hipotesis del Coeficiente de correlacion de
Rho Spearman la existencia de una relacion positiva entre la variable de
estrategias de marketing mix y la variable captacion de clientes que se le
realiz6 a los clientes que asisten a los restaurantes de la Campifia de Moche
de Trujillo, mostrando que el nivel de significancia es menor al nivel que se

esperaba (p-valor 0.000 < 0.05).
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VIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda a los restaurantes de la campifia de Moche Trujillo plantear
estrategias de marketing mix respecto al producto, precio, plaza y promocion
el cual les ayudara identificar las debilidades que tiene el restaurante al
momento de ofrecer su servicio al consumidor lo cual considere en ofrecer
un producto diferente a la competencia, precios accesibles, distribucién a
través de mayoristas y tener estrategias promocionales que permita atraer

nuevos clientes.

Se recomienda a los restaurantes de la campifia de Moche - Truijillo disefiar
planes estratégicos de marketing mix donde se utilice la p de promocion el
cual muestren y despierten el interés y deseo de nuevos clientes el cual logre
conseguir que los clientes lleguen y asi empiece a alimentar la relacién con
ellos dandoles a conocer el buen servicio tanto en su producto, atencion,

tecnologia y ambiente lo cual muestre la satisfaccion de cada cliente.

Se recomienda aplicar un estudio abarcado a las 4P de marketing mix a los
restaurantes de la campifia de Moche - Trujillo el cual analicen las nuevas
técnicas apropiadas para un mayor impacto en el mercado para saber cual
podria ser las ventajas sobre la competencia y lo que podria disminuir el
grado de aceptacion por parte del cliente y asi mejorar y estar atento a los
cambios del mercado y de la competencia, conociendo mejor los mercados

en los cuales se encuentra.
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Anexo

Anexol:

Tabla 5 Variable de Operacionalizacion

Variable Definicién conceptual Definicién Dimensiones Indicadores Escala de
operacional medicion

Segun Ferrer O. y Michael Esta variable se medira Producto calidad del producto
D. (2012) Para poder lograr a través de un
estrategia de marketing Mix cuestionario que se
se debe cubrir las aplicara a los clientes Precio Precio Ordinal

Estrategia de necesidades es por ello que acuden a los Canales de distribuciones

Marketing  que utilizaremos la mezcla restaurantes del sector Plaza
Mix de marketing mix que es Moche

conocida como las 4 ps Promocion Medios publicitarios para

precio, producto, plaza y

promocién.

promociones




Captacioén
De

clientes

Segun Pérez torres (2006)
define que el éxito de las
empresas actuales no solo
es captar y atraer cliente
para adquirir un servicio o
producto, lo cual su punto
centro es lograr su

fidelizacion y satisfaccion.

Esta variable se medira
a través de un
cuestionario que sera
aplicado a los clientes
que acuden a los
restaurantes del sector

Moche

Visitas en Internet

Método de Pago

Pedidos Ordinal
Satisfaccion
Proveedores confiables
Fidelizacion Recomendaciones

Reclamos




Anexo 2:

Tabla 6 Matriz de consistencia Légica
Titulo Problema Objetivo Hipotesis Variab Definicion Definicion Dimensio Indicadores items Esca
General General General le Conceptual Operacional nes la
Determinar la
3 relacion entre Existe Segun Ferrer O. Producto Calidad del 1.1
= . L . Esta variable
c
3 las estrategias relacion y Michael D. se medira a producto 1.2
‘GE) S de marketing positivay (2012) Para traves de_ un
2 S mix la significati oder lograr cuestionario Precio Precio
© ‘q\‘) y 9 P 9 gue se aplicara
3 S captacion de va de las .2 estrategia  de a los clientes 2.1,
= (@] . . . .
QL = A clientes en los variables t marketing Mix se que acuden a 2.2
g o <¢Que < los =
8 O . restaurantes de e debe cubrir las restaurantes Plaza Canales de <
g g relacion < del sector o
i _ . . = . o )
© g_ existe de la Campifia marketin g necesidades es Moche distribucion :
> . N—r
© . d . —
=< 8 entrelas de Moche g mixy la 4 por ello que es 3.1 5
€ w . Objetivo captacié & utilizaremos la Promocién 3.2 =
> 4, estrategia < o
= O Especifico n de + mezcla de Medios o
L 9 s de a
g € , Identificar las clientes U marketing  mix publicitarios
£ & marketing it
o 2 . estrategias del en los que es conocida para 4.1
T £ mixy la
g 9 L, marketing mix  restaura como las 4 ps promocione 4.2,
S captacion
. mas aplicadas ntes de precio, producto, S 4.3
] de clientes
& en los para los la plaza y
restaurantes Campifia promocién.




restaurant
es del
sector
moche
20207

de la Campifna
de Moche —
Trujillo.
Identificar la
captacion de
clientes en los
restaurantes
de la Campifa
de Moche —
Trujillo
Determinar la
relacion entre
las
dimensiones
de estrategia
de marketing
mix y las
dimensiones
de captacién

de clientes.

de
Moche -
Trujillo

Captacion de Cliente

Pérez
(2006)

define que el

Segun

torres

éxito de las
empresas

actuales no solo
es captar vy
atraer cliente
para adquirir un
servicio o]
producto, lo cual
Su punto centro
es lograr su
fidelizacion y

satisfaccion.

Esta variable
se medira a
través de un
cuestionario
que sera
aplicado a los
clientes  que
acuden a los
restaurantes
de la Campifia
de Moche

Satisfaccion

Fidelizacion

Visitas en

Internet

Método de

Pago

Pedidos

Proveedore

s confiables

Recomenda

ciones

Reclamos

11
1.2

1.3
14

1.5,
1.6

1.7
1.8
2.1
2.2

2.3,
2.4

Ordinal 81,2,3,4, 5)




Anexo 3 Instrumento

ENCUESTA DE EVALUACION DE ESTRATEGIA DE MARKETING MIX Y LA CAPTACION DE
CLIENTES EN LOS RESTAURANTES DE LA CAMPINA DE MOCHE — TRUJILLO

Me es grato dirigirme a usted somos estudiantes de la universidad Cesar Vallejo
con la finalidad de poner en su conocimiento que el presente es una encuesta el
cual se avaluard estrategias referentes al marketing mix resaltamos que el
resultado serviran para culminar el trabajo de investigacion de la titulacion,
estrategia de marketing mix y la captaciéon de clientes en los restaurantes de la
Campifia de Moche - Trujillo, para ello se necesitara recopilar informacion lo cual
se disefi0 la siguiente encuesta en donde respondera segun su opinion. Esta

informacion solo se usara para uso académico.

INSTRUCCIONES: Seleccione la alternativa de respuesta con una X segun

corresponda su opinion personal.

Totalmente En desacuerdo | Nide acuerdo De acuerdo Totalmente de
desacuerdo nien acuerdo
desacuerdo
1 2 3 4 5
Sexo F M Edad
TD D NAND D TA
PRODUCTO 1 2 3 4 5

1.1 ¢ Considera usted que el servicio que ofrece el
Restaurant es de buena calidad?

1.2 ¢ Considera usted que la variedad de los platos
gue ofrece el restaurante es adecuada?

PRECIO 1 2 3 4 5

2.1. ¢ Considera Usted que el precio de los platos es
un factor importante en su decision al momento de
elegir al Restaurante?




2.2. ¢ El precio que Usted paga esté acorde a la
calidad del producto que recibe?

PLAZA 1 2 3 4 5

3.1. Considera usted. ¢, Qué la ubicacion del
Restaurante es céntrico?

3.2. Considera usted. ¢, Que el producto debe llegar
en el momento acordado?

PROMOCION 1 2 3 4 5

4.1. ;Esta de acuerdo que el Restaurante deba
realizar publicidad por medios Radiales?

4.2. ¢ Considera que el Restaurant deba realizar
promociones como cupones y descuentos a sus
clientes?

4.3. ¢Le gustaria que el restaurante tome en cuenta
promocionarse mas por los medios de redes
sociales como Facebook, Instagram, twitter?

ENCUESTA DE EVALUACION DE ESTRATEGIA DE MARKETING MIX Y LA CAPTACION DE
CLIENTES EN LOS RESTAURANTES DE LA CAMPINA DE MOCHE - TRUJILLO

Me es grato dirigirme a usted somos estudiantes de la universidad Cesar Vallejo
con la finalidad de poner en su conocimiento que el presente es una encuesta el
cual se avaluara la satisfaccion del cliente, resaltamos que el resultado serviran
para culminar el trabajo de investigacion de la titulacion, estrategia de marketing
mix y la captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche - Truijillo,
para ello se necesitara recopilar informacién lo cual se disefid la siguiente encuesta

en donde respondera segun su opinion.
Esta informacion solo se usara para uso académico.

INSTRUCCIONES: Seleccione la alternativa de respuesta con una X segun

corresponda su opinién personal.



Totalmente En desacuerdo | Ni de acuerdo

desacuerdo ni en

desacuerdo

De acuerdo

Totalmente de
acuerdo

1 2 3

5

Sexo

M

Edad

TD

D NAND

SATISFACICON

1

1.1 ¢ Esta de acuerdo que el Restaurante
deba realizar publicidad por FANPAGE?

1.2 ¢ Esta de acuerdo en ponerte en contacto
con el Restaurant por redes sociales?

1.3 ¢ Consideras buena opcion que se realice
pagos con tarjetas de crédito?

1.4 ¢ Estas de acuerdo que se pueda cancelar
por aplicativos celulares la cuenta?

1.5 ¢ Te gustaria que se implemente el
servicio de delivery?

1.6 ¢ Te gustaria que los pedidos se den en
orden de llegada?

1.7 ¢ Estarias de acuerdo que nuestros
proveedores de alimentos cumplan con todos
los protocolos de seguridad?

1.8 ¢ Consideras que teniendo proveedores
confiables los clientes estarian mas
satisfechos?

FIDELIZACION

2.1 ;Recomendarias al restaurante con tus
amigos?

2.2 ¢ Te gustaria que el restaurante tenga en
cuenta tus recomendaciones?

2.3 ¢ Te gustaria que tu reclamo sea atendido
de inmediato?

2.4 ;Consideras que el libro de reclamaciones
deba estar en un area visible para cualquier
gueja?




Anexo 4:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista
AGUILAR ARAGON NANCY DEIFILIA

Titulo del estudio: Estrategias de marketing mix y la captacion de clientes en los restaurantes de la Campiiia de Moche 2020.

DATOS GENERALES

ASPECTO DE VALIDACION:

DIMENSIONE | INDICADOR
S ES
calidad del
producto
Producto
Marketin
g mix
Precio
Precio

Cargo e instituciéon donde labora

DOCENTE UCV

ITEMS

¢Considera usted
que el servicio que
ofrece el
Restaurant es de
buena calidad?

¢Considera usted
que la variedad de
los platos que

ofrece el
restaurante es
adecuada?

¢Considera Usted
que el precio de
los platos es un
factor importante
en su decision al

momento de
elegir al
Restaurante?

(El precio que
Usted paga estd
acorde a la calidad
del producto que
recibe?

OPCIONES DE
RESPUESTA

Totalmente
de acuerdo
(5)
De acuerdo
4
Ni acuerdo ni
desacuerdo(3
)
En
desacuerdo
(2)
Totalmente
en
desacuerdo

M

CLARIDAD

R

B

Momzr:nms
\4
\
\4
\

v
v
v
v

Nombre del instrumento

ORGANIZACION

M

R

B

M

Cuestionario sobre Estrategias de Marketing mix

SUFICIENCIA

R

INTENCIONALIDAD

M

R

B

CONSISTENCIA

M

R

B

M

Autor(a) del instrumento
Cortijo Paredes, Laura
Ortiz Loayza, Eimy

COHERENCIA

R

B

METOLODOLOGI
A

M R B

v

v

v

v



Distribucié
n

Promocién

Leyenda

Canales de
distribucion
es

Medios
publicitarios
para
promocione
s

Considera usted.
¢Qué la ubicacion
del Restaurante es
céntrico?

. Considera usted.
¢Que el producto
debe llegar en el
momento
acordado?

¢(Estd de acuerdo
que el Restaurante
deba realizar
publicidad por
medios Radiales?
¢Considera que el
Restaurante deba
realizar
promociones
como cupones y
descuentos a sus
clientes?

¢Le gustaria que
el restaurante
tome en cuenta
promocionarse
més por los
medios de redes
sociales como
Facebook,
Instagram,
twitter?

M: Malo

R: Regular

B: Bueno



OPINION DE APLICABILIDAD:

Procede su aplicacién
v
Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.
No procede su aplicacion.
Trujillo 24/06/2020 G 989757850

18172951

Lugar y fecha DNI. N2 Firmay sello del experto Teléfono



DATOS GENERALES:

VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION MEDIANTE JUICIO DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del especialista

Cargo e institucion donde labora

Nombre del instrumento

Autor(a) del instrumento

AGUILAR ARAGON NANCY DEIFILIA

DOCENTE UCV

Cuestionario sobre Captacion de cliente

Cortijo Paredes, Laura
Ortiz Loayza, Eimy

Titulo del estudio: Estrategias de marketing mix y la captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche 2020.

ASPECTO DE VALIDACION:

DIMENSI
ONES
INDICADORES
Visitas en internet
Captaci
onde
clientes
Satisfa
ccion

Meétodo de Pago

Pedidos

ITEMS

¢Esté de acuerdo que el Restaurante
deba realizar publicidad por
FANPAGE?

¢ Esta de acuerdo en ponerte en
contacto con el Restaurant por
redes sociales?

¢ Consideras buena opcién que se
realice pagos con tarjetas de
crédito?

¢ Estas de acuerdo que se pueda
cancelar por aplicativos celulares
la cuenta?

OPCIONES DE RESPUESTA

CLARIDAD

ORGANIZACIO

OBJETIVIDAD ACTUALIDAD N SUFICIENCIA
M R B
M R B M R B M R B
v v v
v v v
v v v
v v v

INTENCIONALI

DAD

CONSISTENCIA COHERENCIA

\ A N
N N N
v v v
v v

METOLODOLO
GIA



Proveedores
confiables

Recomendaciones

Fidel
izaci
6n

Reclamos

Leyenda M: Malo

¢ Te gustaria que se implemente el
servicio de delivery?

¢ Te gustaria que los pedidos
se den en orden de llegada?

¢ Estarias de acuerdo que

nuestros proveedores de
alimentos cumplan con todos
los protocolos de seguridad?

¢ Consideras que teniendo
proveedores confiables los clientes
estarian mas satisfechos?

¢Recomendarias al
restaurante con tus amigos?

¢ Te gustaria que el
restaurante tenga en cuenta
tus recomendaciones?

¢ Te gustaria que tu reclamo
sea atendido de inmediato?

¢Consideras que el libro de
reclamaciones deba estar en
un area visible para cualquier
queja?

R: Regular

Totalmente
acuerdo (5)

De acuerdo (4)

Ni acuerdo ni
desacuerdo(3)

En desacuerdo (2)

Totalmente
desacuerdo (1)

B: Bueno

de

en

en



OPNION \Y Procede su aplicacion. DE APLICACION
Procede su aplicacion previo levantamiento de las observaciones que se adjuntan.

No procede su aplicacion.

N 18172951
Trujillo 24/06/2020

N-Jy 989757850

Lugary fecha DNI. N° Firmay sello del experto Teléfono



Anexo 6

Datos

N: Tamafo de la poblaciéon

Z: nivel de confianza 1.96 (95%)

p: el 50% de probabilidad a favor
g: el 50% de probabilidad en contra
E: Error se considera el 0.05 = 5%

Calculo

_(1.96)2(0.50)(0.50)

= 384.16
(0.05)?

M

~




Anexo 7

Figura 1: Identificar las Estrategias del marketing mix mas aplicadas para los
restaurantes de la Campifia de Moche-Truijillo

Figura 1 Estrategia de Marketing mix

PRODUCTO PRECIO PLAZA PROMOCION
H Bajo 2.9% 1.8% 4.9% 0.5%
® Medio 14.1% 22.9% 28.4% 14.8%

= Alto 83.1% 75.3% 66.7% 84.6%



Figura 2: Identificar la captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de
Moche — Trujillo

Figura 2 Captacién de cliente

98.4%  98.2%

0.3% 0.3% 1.3% 1.6%

Bajo Medio Alto
B Satisfaccion 0.3% 1.3% 98.4%
M Fidelizaciéon 0.3% 1.6% 98.2%




Figura 3: Relacion entre las dimensiones de estrategia de marketing mix y las

dimensiones de captacion de clientes.

Figura 3 Estrategia de marketing mix y captacion de cliente

0.863

0.651

0.86
| 0.577

Producto Precio
W satisfaccion 0.86 0.863
H fidelizacion 0.577 0.651

0.874
0.797
0.682
0.66 |
Plaza Promocion
0.874 0.797
0.66 0.682

W satisfaccion M fidelizacion



Anexo 8:

Tabla 7: Prueba de normalidad de estrategias de marketing mix y captacion de

clientes.

Tabla 7 Prueba de kolmogorov — Smirnov para una muestra

Estrategia de  Captacion

Marketing Mix De
cliente
N 384 384
Parametros Media 38,1641
normales Desv. Desviacién 5,16077 54,2969
54,2969
Maxima Absoluta , 126 ,147
diferencia Positiva ,093 ,137
extremas Negativa -,126 -,147
Estadistico ,126 ,147
de prueba
Sig. asin. Limite ,000 ,000
(bilateral) inferior
Sig. Monte Sig. Limite ,000 ,000
Carlo Intervalo de superior ,000 ,000
(bilateral) confianza al 99%

La prueba de normalidad de estrategias de marketing mix y captacion de clientes
en los Restaurantes de la Campifia de Moche- Truijillo en el afio 2020. Dado que la
muestra es grande (mayor a 30 clientes) se tomo en cuenta la prueba de normalidad
Kolmogorov-Smirnov, obteniendo como conclusion que la informacién evaluada no
presenta una distribucion normal en ninguna de sus dimensiones, dado que el nivel

de significancia es menor al 0,05.



Entonces, se empleé la evaluacion no paramétrica Rho de Spearman para nuestras
variables de estrategias de marketing mix y la captacion al cliente.y nos damos
cuenta que tiene una correlaciéon positiva alta, ya que el coeficiente de correlacion
es 0,731. De esa manera se rechaza altamente la hipotesis nula y aceptamos que
existe una relacion positiva y significativa de las variables de marketing mix y la
captacion de clientes en los restaurantes de la Campifia de Moche -Trujillo 2020.



