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Resumen

El trabajo de investigacion mencionado como Plan de marketing y la captacion de clientes
de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019 tuvo como objetivo general
determinar la relacion entre el plan de marketing y la captacion de clientes de la empresa
G&J Inversiones Paraiso S.A.C. Su enfoque fue cuantitavo, siendo su tipo de
investigacion aplicada, con un disefio de investigacion no experimental transversal y su
investigacion correlacional, manejando como técnica para recopilar informacion y datos
la encuesta y aplicando su instrumento el cuestionario a una poblacién censal de 100
clientes ingresados y procesados en el programa estadistico informatico SPSS 25 v25 y
aplicando también la prueba de hipétesis chi cuadrado de Pearson. En este proceso los
resultados obtenidos permitieron identificar que existe una relacion directa entre el plan
de marketing y la captacion de clientes de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C,
Callao 2019 por lo que se rechazo la Hipotesis nula (Ho) y se acepto la Hipdtesis Alterna

(Hi).

Palabras clave: Plan de marketing, Planeacion Estratégica, Estrategias de Marketing,

Marketing mix.



Abstract

The research work mentioned as Marketing Plan and the acquisition of clients of the
company G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019 had the overall objective of
determining the relationship between the marketing plan and the acquisition of customers
of G&J Inversiones Paraiso S.A.C. His approach was quanantitavo, being his type of
applied research, with a non-experimental cross-cutting research design and his
correlational research, managing as a technique to collect information and data the survey
and applying its instrument the questionnaire to a censal population of 100 clients entered
and processed in the SPSS 25 v25 computer statistical program and also applying the
Pearson square chi hypothesis test. In this process the results obtained allowed to identify
that there is a direct relationship between the marketing plan and the acquisition of clients
of the company G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019 so the Null Hypothesis (Ho)
was rejected and Alternate Hypothesis (Hi) was accepted.

Keywords: Marketing plan, Strategic Planning, Marketing Strategies, Marketing mix.



I. INTRODUCCION

En cuanto al presente informe de investigacion con respecto a la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C. se puede considerar el analisis y la exploracion de la situacién
existente en el mercado hotelero para plantear las acciones, estrategias, revisar tendencias,
investigar y sondear a la competencia, optimizar los servicios del hotel con una
diferenciacion entre los competidores, construir posicionamiento e imagen para conseguir

el objetivo.

Se ha considerado la importancia de un Plan de Marketing que direccione las
tacticas de mejora y crecimiento en cuanto a la captacion de clientes y posibles
interesados en usar los servicios ofrecidos. Ha sido prioritario la aplicacion de un analisis
FODA a la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C. es indispensable detectar las
debilidades que permitan ahondar en los asuntos criticos de la empresa asi como los
factores externos lo cual contribuye sondear en el mercado la situacion real de la empresa,
versus los competidores para un avance en la implementacion de estrategias de producto,
promocion, precio y plaza a desarrollar, definir programas de accion, construyendo
estrategias efectivas de mercadeo en cuanto a posicionamiento de marca, competencia,
comunicacion, promocion de carreras, promocion comercial y demas que permita
acercarse al objetivo y aumentar la rentabilidad. Asi lo menciona (Alonso-Gonzalez,
2017) “El mundo de los negocios actuales es un escenario que se mueve increiblemente
rapido impulsado por las nuevas tendencias derivadas de los avances tecnolédgicos y la

globalizacion”

Por lo tanto, es indispensable trabajar estrategias que permitan conseguir la
captacion de clientes el cual permite tener una mejor vision de desarrollo y colocar todas
las acciones y estrategias necesarias para incrementar el crecimiento, y el
posicionamiento de los servicios, buscar la rentabilidad y conseguir un alce financiero de

la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C.

Es importante conocer la opinién de expertos (Burd de Convenciones y Visitantes
de Lima, 2017) menciona “Las inversiones hoteleras de marcas con reconocimiento
tienen mayores requerimientos que los locales, ya que sus codigos internacionales les
obligan a transformar, como en: camaras de seguridad, en alarmas contra incendios, bafios

equipados para discapacitados"



La empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C. tiene en el mercado hotelero 08 afios dentro
de la zona urbana periférica en el Callao y tiene a su alrededor casi seis competidores en
una &rea cercana de 01 km, generando una competencia cercana por captar clientes, la
cual muestra una oferta variada en los alrededores, siendo actualmente un mercado dificil
y bastante competitivo donde la variedad es una oferta atractiva entre los clientes y
visitantes a la zona del Callao, es indispensable un servicio de eficiente asociado a un
costo razonable para captar mas potenciales usuarios e poner en practica acertadas

estrategias de marketing para incrementar clientes.

Durante este Ultimo periodo la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C. vio disminuida
el nimero de clientes influencia por distintos factores que debieron ser analizados:
productos, inversion, infraestructura, competencia, precio, ubicacion, innovacion y
promociones, siendo este un antecedente para el afio 2019 y frente a un mercado
competitivo de hoteles en crecimiento y apuntando a nuevos clientes la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C ha desarrollado un plan de marketing apoyada por estrategias
claras y procesos innovadores de captacion, desarrollo y retencion de clientes que
permitan el continuo crecimiento de la empresa; se marcaron objetivos claros de
posicionamiento de los servicios con el objetivo de lograr captar mas clientes, mediante
un marketing mix que nos permitan competir con mayor presencia en el mercado zonal
con estrategias claras de captacion y retencion direccionado en un enfoque de marketing
de atraccion, publicidad en redes sociales que permita el contacto directo con los posibles
interesados generando nuevas plataformas y oportunidades de negocio en presentar una
opcidn atractiva en el mercado hotelero, acciones claras de valor que nos genere competir
en el mercado y cumplir también con el objetivo de sostenibilidad econdémica para la

rentabilidad de la empresa.

En consecuencia hoy existe un amplia oferta hotelera asociada al turismo, alianzas
corporativas entre empresas, promociones donde permita competir como una Optima
opcion en el mercado hotelero esto podria generar mayor esfuerzo por parte de los
empleados y asociados realidad que actualmente presenta la empresa G&J Inversiones
Paraiso S.A.C, por lo cual necesita tener como herramienta clave un correcto Plan de
Marketing que permita analizar el entorno, la competencia, la situacién actual, conocer
directamente a su publico objetivo, crear ideas innovadoras, definir y disefiar las

estrategias de marketing, contar con un presupuesto idoneo, materiales de marketing,



marketing on line, estrategias de retencion y proyecciones para trabajar en el crecimiento

de la empresa y lograr de esta manera la captacion de clientes.

Por lo tanto, tenemos en cuenta investigaciones realizadas a nivel internacional y

nacional, que comparten el o las variables a investigar.

Bautista Sanchez (2014) El autor en cuanto a su objetivo general de la
investigacion indica elaborar un plan de marketing con la influencia de crecer en la
captacion de clientes para Comercial Mia en la cuidad de Santo Domingo. El disefio que
empleo en su trabajo de investigacion fue con enfoque cualitativos y cuantitativos con
tipo de investigacion descriptiva. Su muestra es no probalistica y censal fueron 396
clientes potenciales de la poblacion de Santo Domingo. Los instrumentos que
desarrollaron fueron técnicas de encuesta, entrevista y la recoleccion de datos. El
programa usado fue Microsoft Office Excel 2016 y el programa SPSS 25. El investigador
concluyo que la planificacion de un plan de ventas para Comercial Mia, el trabajo
organizado es una pieza indispensable para fortalecer su mejora y crecimiento de la

empresa.

Adum (2016) El autor en cuanto a su objetivo general de la investigacion indica,
construir un estratégicamente un plan de marketing para la agencia bancaria que permita
incrementar los clientes Pymes en Via a la Costa con una posicion de crecimiento y
desarrollo para la empresas comerciales y potenciales. El disefio que empleo en su trabajo
de investigacion es de tipo aplicada con disefio no experimental transversal. Su muestra
son 96 personas. Sus instrumentos usados fueron las entrevistas y las encuestas. El
software empleado fue el programa Microsoft Office Excel 2016.El investigador
concluyo que las empresas pymes son un potencial mercado en crecimiento para la

economia nacional como fuente de trabajo, adaptabilidad y competitividad en el mercado

Gonzélez (2015) El autor en cuanto a su objetivo general de la investigacion indica,
proponer estratégicamente un plan de mercadeo que colaboré en posicionar la empresa
Invermedica, C.A. en el rubro de equipamiento clinico y materias. El disefio que empleo
en esta investigacion fue modalidad proyecto factible con disefio descriptivo. La muestra
son 95 médicos. El instrumento que se tomo fue la encuesta. El software empleado fue el

programa Microsoft Office Excel 2016. El investigador concluyo finalmente plantea

3



estrategias de mercadeo que colabore con el posicionamiento de la empresa Invermedica

y definir los sus objetivos estratégicos y conocer el FODA de la compaifiia.

En cuanto al trabajo de investigacién se hallé que constan concluyentes investigaciones

con respecto al tema, las cuales menciono a continuacion:

Chapofian de la Cruz & Chero Romero (2018) EIl autor en cuanto a su objetivo
general de la investigacion determina la relacion entre las estrategias de marketing mix
con las ventas de la empresa de agua de mesa Roca Viva. El disefio que empleo en esta
investigacion es el enfoque no experimental transversal. La muestra del estudio fue 191
usuarios. Los instrumentos empleados fueron los cuestionarios para recopilar
informacion. Su tratamiento estadistico se recurrio a la estadistica descriptiva. El
programa estadistico empleado fue SPSS 25. El investigador concluyo la relacion entre
las estrategias de marketing mix con las ventas de la empresa agua mesa Roca Viva,
Tarapoto 2018 se observa una correlativa negativa muy debil y se observd que el

marketing mix no se aplica consecutivamente.

Bustamante Cabello & Celestino Zavala (2018) EIl autor en cuanto a su objetivo
general de la investigacion indica, examinar las estrategias de marketing y su implicancia
en la captacion de clientes en el Hotel EI Tumi de Huaraz en el afio 2018. El disefio usado
en su investigacion fue no experimental, correlacional-causal. Su muestra del estudio
fueron 183 clientes del hotel. Para el tratamiento estadistico se recurrio al software
empleado fue el programa Microsoft Office Excel 2016. El investigador concluyo que el
disefio para obtener su resultado se realiz6 la prueba de Regresion ETA para calcular la
implicancia de una variable dependiente con otra independiente, cuyo resultado es de
0,737 de las estrategias de marketing con el 0.380 para la obtencion de clientes, es decir
que existe una influencia de las estrategias de marketing para la captacion de clientelas,
sus estrategias de marketing son aprovechadas por la compafiia y preparadas para lograr

incrementar nuevos clientes, por este motivo se desaprueba el Ho se acepta la Ha.

Obregon (2018) El autor refiere en su objetivo general de la investigacion, determinar
la relacion entre la estrategia de marketing e incremento de venta en la Envasadora
Andina SCRL, San Juan de Lurigancho, 2018. El disefio que empleo en su investigacion
es cuantitativo de tipo descriptivo correlacional. Su muestra de estudio formada por 50

clientes. Los instrumentos tomados fue el cuestionario en la escala de Lickert. En el



tratamiento estadistico se recurri6 a la estadistica descriptiva. Para el tratamiento
estadistico SPSS 23 se recurrié al software empleado fue el programa Microsoft Office
Excel 2016 El investigador concluyo que su variable estrategia de marketing y ventas
cuentan con un coeficiente de Rho Spearman de 0.371 mediante el analisis estadistico de
contrastacion de hipdtesis, se puede afirmar que existe una relacion significativa entre las

dos variables de estudio.

Analizar la situacion actual y posicion de mercados, necesidades, tendencias y
comportamiento del publico objetivo para asegurar la oferta relativa apoyada por
procesos, estrategias claras e innovadores de captacion, fidelizacion retencion de clientes,
siendo el plan de marketing un recurso estratégico enfocado en recursos para fomentar
experiencias agradables al potencial cliente con el propdésito de generar acciones efectivas

abordadas en un planeamiento,
Teorias relacionadas al tema

Debo indicar que he considerado mi informe de investigacion asentada en las teorias del
marketing de las 4P°S del marketing: producto, precio, promocion y plaza que guardan
relacion con el concepto del marketing mix, cuyo fin principal es analizar las dos variables
antes de plantear o idear un plan de marketing que colabore en la vision de enfocar un
negocio y permite generar una estrategia mas enfocada y especifica basadas en la 4P cuya
finalidad es la satisfaccion del cliente sobre el producto o servicios ofrecidos que
componen el éxito de un negocio. Asimismo, esta teoria viene evolucionando con el

tiempo, pero es considerada la base y pilar para el desarrollo de estrategias de marketing-

(Lamb, W. Jr, Joseph F, & McDaniel, 2006) Define al marketing mix “Método de
proyeccidn y elaboracion del precio, promocion, bienes, ideas y/o servicios para producir

interacciéon que complazcan los propdsitos del individuo y la empresa™

(Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2013) Menciona que a la
mezcla de mercadotecnia como "Herramientas indispensables de mercadotecnia que la
empresa conviene con efector de una respuesta acertada en el mercado meta. Esto
involucra las acciones de la organizacién con la finalidad de trascender en la salida de su

producto”



Plan de Marketing

Debe analizar situacion actual y posicion de mercados, necesidades, tendencias y
comportamiento del publico objetivo para asegurar la oferta relativa apoyada por
procesos, estrategias claras e innovadores de captacion, fidelizacion retencién vy
desarrollo de sus clientes, siendo el plan de marketing un recurso estratégico enfocado en
recursos para fomentar experiencias agradables al potencial cliente con el propdsito de

generar acciones efectivas abordadas en el plan.

(Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012), seglin su concepto manifesto:
Un plan de marketing es una comunicacion que sintetiza la informacién
sobre el mercado y sefiala como la empresa aspira conseguir los objetivos,
incluye acciones de marketing, presupuesto en un periodo determinado (p.
60).

(Ferrel & Hartline, 2012) Presenta:
El plan de marketing especifica las estrategias idoneas para ejecutar el
programa de accion. Este proyecto es un instrumento de operaciones,

incluido la guia para su realizacion, control y evaluacion. (p.40).

(Monferrer Tirado, 2013) Aclara:
El plan de marketing se define como las politicas de marketing que se
efectlian para alcanzar los objetivos manifestados por su organizacion y

mision. (p. 37).

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2014) Cita:
La planeacion del marketing compromete plantear actividades asociadas
con los objetivos y el ambito variado del marketing. Su Planeacion es el
soporte de las estrategias de accién, temas como: lineas del producto,
canales de distribucion, las comunicaciones del marketing y precio queda

proyectados en el plan de marketing (p. 20).

Segun las definiciones de los diferentes autores coincide que el plan de marketing es
transcendental para cualquier organizacion, compafiia o negocio, el cual permite analizar

su situacion actual entorno para definir los factores que la rodean, para construir y generar



las estrategias y acciones necesarias para alcanzar el objetivo general en un periodo

determinado.

Por lo expuesto, hay que estimar las teorias como muestra precisa para un marco que
permita abordar las acciones, determinar los recursos, presupuestos y fuerzas
competitivas del marketing, asi como concertar las prioridades necesarias en un plan de
contingencia frente a eventualidades o cambios en el mercado de acuerdo a los objetivos
formulados, definir los indicadores que nos permita conocer y medir si ciertamente el
alcance, analizando como precedente afios anteriores sin olvidar el entorno y evaluacion

de los competidores.

Finalmente, los autores Cohen, Quinteros, Wilson Okeudo de algunos articulos de revista

en referencia a la variable independiente coinciden en la misma idea sobre su importancia.
Planeacion Estratégica

Dentro de la gestion de negocio se debe trabajar en conjunto para lograr los resultados
positivos, es indispensable contar con herramientas e informacién para disefiar la
planeacidn estratégica siendo un proceso proactivo y dinamico que busca concentrarse
solo en los objetivos, analizando el mercado el cual intenta persuadir y llegar teniendo
una mayor participacion de mercado para conseguir la meta, crecimiento en el mercado

y generar rentabilidad.

Asimismo, (Lamb, Hair, & McDaniel, 2014), “la planeacion estratégica es el
sistema administrativo para disefiar y sostener un ajuste entre los propésitos y recursos de

la empresa con la coyuntura cambiante del mercado” (p. 88).

Seguidamente, (Kotler & Armstrong, Marketing Version para Latinoamerica,
2007) Método de disefar y sostener una relacion estratégica entre las competencias de la
organizacion, metas y sus ocasiones de marketing variable. Involucra precisar su mision
para la empresa, implantar objetivos de apoyo, trazar un portafolio comercial y organizar

estrategias (p. 39).

Para entender, toda organizacién con un 6ptimo y acertado plan estratégico

ayudara a incrementar su preferencia en el mercado, desarrollando servicios o productos



de atraccion en el caso del mercado hotelero optando por nuevos servicios como
promociones, paquetes, tarifas corporativas generando nuevas oportunidades de negocio

es de suma importancia la misién clara y el mercado meto especifico.

Dimensiones

En este trabajo de investigacion de acuerdo a las dimensiones estudiadas y analizadas las
cuales estan relacionadas intimamente a la variable de estudio, Plan de Marketing se
precisa mencionar que tanto el producto, precio, promocién y plaza son dimensiones, los

cuales permite medir aspectos y caracteristicas del fendmeno estudiado.

Producto

Manifiesta (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012) especifica que el
producto seria un bien o servicio expuesto para su compra, negocio, uso, 0 consumo lo

que complace una necesidad o deseo (p. 237)

Ademas (Lamb, Hair, & McDaniel, Marketing, 2009) menciona que un producto
puede definirse como todo, tanto favorable y desfavorable, que una individuo acepta en

un intercambio (p. 336).

Asimismo (Ferrel & Hartline, 2012) un producto es una cosa que obtiene por un

compraventa para complacer una necesidad o un deseo (p. 11).

Segun la conceptualizacién de la dimension producto se debe entender como el centro
para la oferta que realiza la organizacién, el cual posee un conjunto de atributos

potenciales para atraccion del cliente.

Precio

De esta manera, (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012) manifiesta que
es el particular factor de la mezcla mix de marketing el cual genera entradas, los demas

producen costos (p. 383)



De este modo, (Lamb, Hair, & McDaniel, Marketing, 2009) el precio es un
elemento competitivo importante para la empresa por que el precio aumentado por el cifra
de elementos vendidos es equivalente al ingreso total para la firma (p. 48)

Segun esta dimensidn precio se debe entender que es el importe o valor el cual un cliente
esta preparado a pagar por el servicio o producto, necesita también una investigacion de
mercado analizando los productos o servicios similares para tener como referencia un
promedio en el mercado, este abarca la decision de lista de precios, descuentos etc. El
precio compone junto a otras variables del marketing el producto, promocion, plaza un

elemento que usa una organizacion para alcanzar los objetivos.

Promocion

De esta forma, (Ferrel & Hartline, 2012) menciona que “la promocion contiene
acciones que generan estimulos al comprador para conseguir el producto que adicionan

un valor” (p 313)

Asimismo, (Stanton, Etzel , & Walker, 2004) expone “la promocion son una de
las herramientas de un vendedor que representa a una organizacion para persuadir a su

clientela meta hacia un objetivo.

Finalmente, (Lamb, Hair, & McDaniel, Marketing, 2009) manifiestan que la
promocion es lograr mercados satisfactorios con el mercado objetivo informando,

persuadiendo y recordando las bondades de un servicio o producto.

Cada organizacion, empresa debe generar tacticas de promocion con la finalidad de
posicionar y mejorar su marca del negocio ya que es una herramienta clave dentro de un
plan de marketing ya que su objetivo principal es aumentar, atraer, captar potenciales

clientes y mejorar siempre la marca en el mercado competitivo.

Plaza

Asimismo, (Ferrel & Hartline, 2012) Representa como la organizacidn pone a sus

clientes la disposicion de sus servicios haciéndolas posibles a ellos.



Ademas (Kotler & Keller, Direccién de Marketing, 2012) mencionan que la plaza
es el lugar donde se exhiben las actividades de la empresa y colocan su servicio o producto

a alcance de la clientela meta. (p 25).

Es transcendental que el potencial cliente tenga acceso a los servicios o productos, la
localizacion del punto de venta del servicio es de gran importancia al momento de
acercarse el cliente, elegir la correcta ubicacién generara un valor agregado, un espacio
fisico con una infraestructura segura, moderna que le permita dar esa ventaja al momento

de la decision de compra.

Captacion de Clientes

Definen los autores (Kotler, Camara, Grande, & Ignacio, 2000) “Las compaiiias
buscan engrandecer sus ventas y utilidades por lo que tienen que manejar sus recursos y

tiempos para lograr nuevos clientes”. (p.52)

Igualmente, los autores (Ferrel & Hartline, 2012) “Manifiestan que para la
captacion de clientes se pretende un investigacion de las particularidades que establecen
los mercados meta. Considera caracteristicas demograficas, edad, sexo, ingreso, zona de

los clientes. Ademas pictograficas como opiniones, actitudes e intereses” (p. 95)

La G&J Inversiones Paraiso Sociedad Anonima Cerrada tiene 08 afios en el mercado
hotelero trabajando con vision de posicionamiento y crecimiento, pero sin embargo en
los ultimos afios debido al incremento y competencia de hoteles alrededor se vio afectada
con la disminucion de clientes por diferentes factores externos e interno que generan el
retroceso del objetivo, incremento o decremento de presupuesto Yy construir plan de

marketing adecuado a su realidad que le permitiese un crecimiento sostenible.

Fidelizacion
De esta forma, (Lovelock & Wirtz, 2009) menciona que el cliente fidelizado
puede simbolizar en una organizacién un recurso permanente de utilidades en afios,

constante habito del cliente por la marca va desde el comportamiento y confirma su

preferencia, gustos y las proyecciones futuras (p. 359)
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Igualmente, (Kotler & Armstrong, Marketing Version para Latinoamerica,
2007) sefala los clientes satisfechos permanecen fieles y comentan de otros de forma

favorable sobre la empresa y sus productos (p.20)

El beneficio que otorga un cliente fidelizado o leal es convertirse en un comprador de
servicios habituales, que tenga preferencia por tus productos lo que permitira compartir y
recomendar a posibles clientes segun sus experiencias, cubriendo todas sus necesidades
y ofreciendo un mejor servicio al usuario. Un cliente fidelizado permite desarrollar el
negocio custodiar los ingresos asegurados que permitan a la empresa subsistir en el

mercado.

Segmentacion

Segun los autores (Kotler & Armstrong, Marketing Version para Latinoamerica, 2007),
“La segmentacion es fraccionar en compradores diferenciados, segun sus caracteristicas,

necesidades o conductas” (p.198).

Al mismo tiempo los autores (Lovelock & Wirtz, 2009). Las empresas estan al pendiente
de las necesidades de los usuarios pueden recurrir a una técnica de segmentacion asentado
en las necesidades, direccionandose hacia los clientes segun la conclusién de las

investigaciones (p.132).

Una de las estrategias de negocios esta enfocada en la segmentacion de mercados con el
objetivo de identificar a tu potencial consumidor, sus caracteristicas, preferencias y
necesidades y lograr un acercamiento de una forma mas efectiva para fundar una
propuesta de valor que atienda necesidades especificas y empezar a construir el
posicionamiento de marca. Al conocer la segmentacion permitird mejorar el servicio, su
pronta respuesta al usuario, la accesibilidad y su nivel de comunicacion lo que generara

confiabilidad en el servicio de la empresa.

Posicionamiento

Segun (Kotler & Armstrong, Marketing Version para Latinoamerica, 2007)

Sefiala la perspectiva de un producto y como los consumidores lo puntualizan segun las

11



particularidades importantes. Espacio que involucra el producto y despierta el interés del

comprador, en referencia con otros productos de la oposicién (p.220).

Del mismo modo (Lamb, Hair, & McDaniel, Marketing, 2011), mencionan
elaborar una combinacion de acciones definidas para contribuir en la apreciacion general

de los usuarios de un producto, marca u organizacion (p.281).

Comprender la importancia del posicionamiento de la marca en la empresa para generar
recordatorio y supervivencia en el tiempo, se construye con las experiencias del servicio
cuidando al detalle el servicio ofrecido, lo cual forja una percepcién en el cliente inclusive
forma lazos emocionales con los compradores y empezara a traer ciertos beneficios a la

empresa como lealtad, consistencia y credibilidad por los servicios ofrecidos.

Estrategias Comerciales

(Caballero Sanchez de Puerta, 2014) Senala “Conjunto de actividades que se plantean

para accionar y para lograr los propdsitos comerciales de un determinado mercado” (p.87)

(Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2010)“Su proposito fundamental de
estrategias es lograr una superioridad competitiva, con ello pretende superar a los

competidores al satisfacer una necesidad y obtener beneficios mas altos” (p.139)

Segun los autores las estrategias comerciales es desarrollar acciones ventajosas como un
valor agregado, diferenciacion de producto o servicio, asociarse a la innovacion y
globalizacion para tener una vision amplia e intentar sobresalir entre los competidores y
el mercado meta en plazo determinado sin olvidar nuestro recursos y limitaciones, generar

visibilidad para conseguir el objetivo marcado.

Promociones de Ventas

De esta manera (Kotler & Armstrong, Marketing Version para Latinoamerica, 2007)
Menciona la promocién de ventas reside en motivaciones en periodos breves para

comprometer la adquisicion o comercio de un servicio o producto (p.476).

12



Igualmente (Ferrel & Hartline, 2012) La promocidn de ventas encierra acciones que
generen motivaciones al consumidor para conseguir un servicio o producto y se adicionan
costo para el consumidor o el comercio orientado a los usuarios, mediadores de la fuerza
de ventas (p.313)

Es la herramienta para construir la visibilidad de un servicio y asociarla a la promocion
de ventas para incentivar y motivar la compra del cliente con promociones atractivas de
descuentos en determinadas campafias 0 plazos determinados, apoyadas en publicidad
efectiva y emocional permitird aumentar la presencia de marca e incrementar la demanda

de los servicios.

Problema general:

¢Existe relacion significativa entre plan de marketing y la captacion de clientes de la

empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019?
Problemas especificos:

¢Existe relacion significativa entre el producto y la captacion de clientes de la empresa
G&J Inversiones Paraiso S.A.C. Callao 2019?

¢Existe relacion significativa entre el precio y la captacion de clientes de la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C. Callao 2019?

¢Existe relacion significativa entre la promocion y la captacion de clientes de la empresa
G&J Inversiones Paraiso S.A.C. Callao 2019?

¢Existe relacion significativa entre la plaza y la captacion de clientes de la empresa G&J

Inversiones Paraiso S.A.C. Callao 2019?

Justificacion del estudio

Tedrico:

Esta investigacion se ejecuta con la intencién de contribuir sobre la relevancia de la
mejora de un plan de marketing basado en conocimientos y teorias del mercadeo,
mediante un analisis FODA, estudios de mercado, conocer a los oferentes y servicios que

compiten con nuestro producto, dirigir las directrices estratégicas de marketing,
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cuantificar el plan de accion, hacer el seguimiento, control y revision del plan generado.
Asimismo, el autor Kotler y Keller en su texto Direccion del Marketing de debe dar
prioridad a la planificacion estratégica de un plan de marketing con tres puntos clave,
administrar los negocios con una cartera de inversion, evaluar las fortalezas del producto,
considerando la tasa de crecimiento y posicion en el mercado, ademas de establecer las

mejoras para estructurar un eficiente plan de negocio.

Metodoldgico:

De acuerdo a los propositos de la investigacion, propone un elemento de medicién para
las variables de estudio. Al elaborar el instrumento se interpretard en el programa de
andlisis estadistico SPSS 25, para sondear el nivel de las variables de estudios a través de
usuarios de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019

Practico:

Con relacion a esta investigacion, presenta como proposito contribuir en los
conocimientos para ser ajustables en su plan de marketing, lo cual permitira a los usuarios
de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, colaborar en la captacion e incrementar el
avance de la empresa con un crecimiento financiero y social, de tal manera que se pueda

proyectar y generar utilidad.

Obijetivo general:

Determinar la relacion entre el plan de marketing y la captacion de cliente de la empresa
G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

Obijetivos especificos:

Establecer la relacién del producto con la captacién de cliente de la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.
Establecer la relacion del precio con la captacion de cliente de la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.
Establecer la relacion de la promocién con la captacion de cliente de la empresa G&J

Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.
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Establecer la relacion de la plaza con la captacion de cliente de la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

Hipotesis general

Hi: Existe relacién significativa entre el plan de marketing y la captacion de cliente de la
empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

Ho: No existe relacion significativa entre el plan de marketing y la captacion de cliente
de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

Hipotesis especificas

HE:: Existe relacion significativa entre el producto y la captacion de cliente de la empresa
G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

HE>: Existe relacion significativa entre el precio y la captacion de cliente de la empresa
G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

HEs: Existe relacion significativa entre la promocion y la captacion de cliente de la
empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

HE,: Existe relacion significativa entre la plaza y la captacion de captacion de cliente de

la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.
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Il. METODO

2.1 Tipo y disefio de investigacion

Enfoque: Cuantitativo

Segun (Herndndez Sampieri & et al., 2010) indicaron: “Pretende extenderse los
resultados en un segmento o grupo a una colectividad mayor. También busca que los
estudios efectuados puedan aplicarse y presidir las investigaciones de los fendmenos y
casuales relaciones entre elementos” (p.36). Por lo tanto, la forma de investigacion es
cuantitativo es una manera de recopilar la obtencion de antecedentes de diferentes fuentes
implica el uso de herramientas informaticas y procedimientos estadisticos que ayudan a
obtener resultados y a la resolucién de un problema.

Disefio no experimental

Segun: (Sanchez Carlessi & et al., 2018) senalo: “Su principal objetivo,
solucionar un inconveniente en un plazo corto. Encaminada a la inmediata aplicacion por
medio de concretas acciones para afrontar el problema. Por lo consiguiente, dirige la
accion inminente y no al desarrollo de la teoria y sus resultados mediante actividades
precisas para plantar el problema” (p. 134). Es decir, su estudio empleado en esta
investigacion es Aplicada consiste en aplicar los conocimientos adquiridos, ademas de

mantener estudios cientificos con el fin de encontrar respuestas en aspectos de mejora.

Disefio no experimental transversal

Segun (Hernandez Sampieri & et al., 2010), indica: “En un estudio no
experimental los sujetos ya pertenecen a un grupo o nivel determinado de la variable
independiente por autoseleccion” (p.3). Por lo tanto, la forma de investigacion fue disefio
no experimental transversal porque se ejecuta sin maniobrar la variable independiente, no

se construye una situacion se observa la situacién con exposicidén de una poblacion.

Nivel de Investigacion Descriptivo- Correlacional

Al respecto: (Hernandez Sampieri & et al., 2010) indica: “Es un estudio cuyo
objetivo calcular la relacion entre una o dos variables, categorias o conceptos (p.121). En

consecuencia, la investigacion de este trabajo fue descriptiva ya que se evalu0, analizo la
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opinion y apreciacion de los consumidores de la empresa. Adicional es correlacional ya

que se considera la relacion que se tiene entre uno o mas factores.

2.2.  Operacionalizacion de la Variable

Matriz de la operacionalizacion de la variable plan de marketing anexo 03 (P 48)
Matriz de la operacionalizacion de la variable captacion de clientes anexo 04 (P 49)

2.3.  Poblacion, muestra y muestreo

Poblacion

De acuerdo con (Balestrini Acufia, 2006), precisa “Una poblacion es el grupo infinito o

finito de individuos, elementos o casos con caracteristicas similares” (p.137).

Es decir, se debe considerar que poblacion es el grupo de sujetos y cosas que posee
algunas caracteristicas similares. Para realizar la presente investigacion del trabajo se ha
considerado un andlisis del cliente de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao

2019, la poblacion la constituyen 100 clientes.

Tabla 01: Distribucién de la poblacion

N° Poblacion N° Clientes
01 Clientes de la empresa G&J Inversiones 100
Paraiso S.A.C
Total 100

Fuente: Elaboracién propia.
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Muestra

(Mendicoa, 2003), lo explica asi: “La poblacion podria ser demasiada que no es
dificultoso estudiar en su totalidad, por lo cual el investigador selecciona una muestra.
Este no es una exigencia precisa para la investigacion, considerando su propdsito,

contexto y singularidades de sus elementos de estudio”. (p. 149).

Por lo tanto, la muestra conocida también con el nombre de muestreo es la parte de una
porcion de la poblacién, con el objetivo de obtener informacion para representar la
investigacion y aplicaremos nuestra recoleccion de datos a la poblacion de interés.

Para la estimacion del muestreo se ha utilizado la formula proporcionado por la

Calculadora de Muestreo:

N = NZ +*> p * q
d?2x(N—-1)+Z%xp=+q
Representa:

n = Muestra

Nivel de confiabilidad 95%
Poblacién (N) 100
Valor de distribucion (2) 1.96
Margen de error (d) 5%
Porcentaje de aceptacion (P) 50%
Porcentaje de no aceptacion (Q) 50%

B (100)(1.96)2(0.5)(0.5)
~ (0.05)2(100 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)

N

N =80

La muestra en este informe de investigacidn estd formada por 80 usuarios de la empresa
G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.
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2.4.  Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad

Técnica la encuesta

Para (Trespalacios, Vasquez, & Bello, 2005), “Son mecanismos de investigacion
descriptiva que identifican y priorizar las interrogantes a ejecutar, los individuos
seleccionados en una muestra propia de la poblacion, especifica las respuestas y establece
el método practicado y juntar los datos obtenidos” (p.96).

Es decir, en este informe de investigacion es la encuesta la utilizo para la acopiar datos,
utilizando instrumentos estandarizados de preguntas y respuestas ya que permite obtener

informacion con el fin de conocer las mediciones cuantitativas.

Instrumento

Segun (Hurtado, 2000), indica que “El cuestionario es una serie de preguntas relacionadas

a un campo, para obtener informacion” (p.469).

Para (Balestrini Acufia, 2006), indica que “El cuestionario es una comunicacion escrita y
elemental entre el encuestado y encuestador, simplifica la finalidad y las variables de la
investigacion por medio de interrogantes instruidas para analizar el problema estudiado”
(p.138).

Es decir, para este trabajo de investigacion el instrumento técnico usado para la
recaudacion de informacion es el cuestionario, definido como un grupo de interrogantes
relativos a un tema de investigacion y permite analizar y medir cual es la influencia de

nuestra variable.
El cuestionario cuenta con 15 preguntas para la variable independientes 12 para la

variable dependiente y orientada a los usuarios de la empresa G&J Inversiones Paraiso
S.A.C, Callao 2019.
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Cuestionarios

Segun (Hurtado, 2000), manifiesta que “el cuestionario es una herramienta que concentra
una orden de interrogantes en relacién a una situacion, suceso o tema particular por el

cual su investigador necesita recopilar y conseguir informacion” (p.138).

Posteriormente, es la presente investigacion las interrogantes seran contestadas

por su muestra, con el propdsito de medir sus variables.

Por ultimo, segin (Hernandez Sampieri & et al., 2010), indican “El tipo de cuestionario
0 tipo de pregunta se somete a las distintas necesidades y dificultades de la investigacion

lo que motiva en cada caso una serie de preguntas diferentes” (p.135).

Representacion del instrumento: En el instrumento emplea una nivel de 1 a 4 puntos, con
un total de 15 items, considerando 04 dimensiones: producto, precio, promocion y plaza
para las variables de estudio. El objetivo de este instrumento es conseguir la medicion de

sus indicadores.
La escala y valores para este instrumento son:

Totalmente en desacuerdo (1)
En desacuerdo (2
Ni de acuerdo ni en desacuerdo (3)
En acuerdo 4

Totalmente de acuerdo (5)

Tabla 02: Identificacion de las técnicas e instrumentos

Variable Técnica Instrumento

Plan de Marketing  Encuesta EQi-YV Baron Emocional Quotientinventoy.

Captacion de Clientes Encuesta EQIi-YV Baron Emocional Quotientinventoy.

Fuente: Elaboracion propia.
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Validacion y confiabilidad del instrumento

Segun (Rusque, 2003), indica que “La validez simboliza la viabiliad de que un método
de investigacion sea idoneo de responder las interrogantes expuestas” (p. 44). La Validez
es la mejor aproximacion posible a la verdad la cual puede tener una proposicion, una
inferencia o conclusién. Es decir, para este trabajo de investigacion es sujeta a valoracion
de Docentes expertos, de la Escuela de Administracion de la Universidad Cesar Vallejo

para su evaluacion y consideracion.

Tabla 03: Validez de contenido por juicio de expertos del instrumento para las
variables plan de marketing y captacion de clientes

Expertos Pertenencia  Relevancia Claridad
Si No Si No Si  No

Mg. Mori Paredes, Manuel Alberto X X X
Mg. Mejia Guerrero, Hans X X X
Mg. Lépez Landauro, Rafael Arturo X X X

Fuente: Elaboracion propia.

Confiabilidad

Para (Ander-Egg, 2004), indica que “la confiabilidad se trata de la precisién del
instrumento para medir lo que intenta investigar” (p. 44). La Confiabilidad es una
herramienta de medicion que hace referencia a la precision o exactitud de la medida. En
este trabajo se aplicd el Coeficiente Alfa de Cronbach al instrumento de investigacion,

siendo las preguntas en escala de Likert; para obtener el grado de confiabilidad.
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Valorizacion del alfa de Cronbach

0,53 a menos Nula confiabilidad

0,54 a 0,59 Baja confiabilidad

0,60 a 0,65 Confiable

0,66 a 0,71 Muy confiable
0,72a0,99 Excelente confiabilidad 1
1,00 Perfecta confiabilidad

Fuente: Hernandez (2010, p.302) (Alonso-Gonzalez, 2017)

Tabla 04: Resultados del analisis de la variable Plan de Marketing

Coeficiente de confiabilidad
Variable NuUmero de elementos
Prueba

Plan de Marketing 15 0,962

Fuente: Reporte del SPSS 25

Tabla 05: Resultados del anélisis de la variable Captacion de Clientes

Coeficiente de confiabilidad
Variable NuUmero de elementos
Prueba

Captacion de Clientes 12 0,960

Fuente: Reporte del SPSS 25

La confiabilidad del instrumento se ejecutd con el método de Alfa de Cronbach,
mostrando los datos acopiados al estadistico SPSS 25 que pertenece a 80 potenciales

usuarios de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

La fiabilidad estadistica para la variable Plan de Marketing muestra que la prueba es
confiable porque proporciond un valor 0.962 y para la variable Captacion de Clientes con
un coeficiente de confiabilidad de 0,960, es decir la confiabilidad del instrumento y de

los items se estima alto.
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2.5. Procedimiento

Para este informe el procedimiento de tratamiento de datos se produjo a cabo con la
herramienta del programa estadistico SPSS 25, el cual utiliza de manera acertada la
prueba de confiabilidad. Las evidencias estadisticas en la investigacion son: Alfa de
Cronbach para determinar la confiabilidad y validez del instrumento, gréaficos y tablas de
frecuencias de las dimensiones, que seran respuesta de los instrumentos practicados para

analizarlos e interpretarlos.

2.6. Método de analisis de datos

Segun su estudio de los resultados se desarrollo corresponde a la disposicion de las 100
encuestas ejecutadas a los clientes de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao
2019. Este informe de investigacion utilizo la prueba del Chi Cuadrado para ver si mi
variable independiente tiene relacion sobre mi variable dependiente segin modelo de
regresion lineal. Ademas, su técnica para la investigacion usada como los procesos
estadisticos usados para interpretar y representar los datos acopiados con el proposito de

determinar los resultados evidentes.

2.7.  Aspectos éticos

Estos datos obtenidos en este trabajo de investigacion son consentidos y aprobado por los
participantes sin adulterar informacion, se reserva los datos de los colaboradores pues
basados en la herramienta aplicada a estos conjuntos de estudio. De la misma forma el
marco tedrico ha sido considerado con los argumentos fundados e adecuados para ejecutar

este tipo de estudio, previniendo los plagios de otros estudios en el campo.
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I1l. RESULTADOS

Anélisis descriptivo

Tabla 06: Variable Independiente

Insatisfecho Satisfecho Muy satisfecho
fi % fi % fi %
Plan de Marketing 32 40 08 10 40 50

Plan de Marketing
60
50
50
40

30

20

10

! -

Plan de Marketing

B Muy Insatisfecho M Insatisfecho M Satisfecho @ Muy Sastifecho

Figura 01. Niveles de percepcion de Plan de Marketing

De latabla N°6 y la figura 1 se visualiza que el 40% de la muestra de estudio, en referencia
a la variable plan de marketing se sienten insatisfechos, el 10% satisfechos y el 50% muy

satisfechos.
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Tabla 07: Dimensiones de la Variable Independiente

Insatisfecho Satisfecho Muy satisfecho
fi % fi % fi %
Producto 32 40 08 10 40 50
Precio 32 40 0 0 48 60
Promocién 32 40 0 0 48 60
Plaza 32 40 08 10 40 50

Dimensiones de la variable independiente

70
60
50
40 — - - -
30
20
. » . N w
0 L B
Producto Precio Promocién Plaza
H Muy Insatisfecho 0 0 0 0
M Insatisfecho 40 40 40 40
M Satisfecho 10 0 0 10
i Muy Sastifecho 50 60 60 50

Figura 02. Niveles de percepcion de las dimensiones de la variable independiente

De latabla N°7 y la figura 2 se visualiza que el 40% de la muestra de estudio, en referencia
a la dimension producto se sienten insatisfechos, el 10% satisfechos y el 50% muy
satisfechos. De igual forma, en referencia a la dimension precio percibida el 40% se
sienten insatisfechos y el 60% muy satisfechos. Del mismo modo, en referencia a la
dimension promocién se percibe el 40% se sienten insatisfechos y el 60% muy
satisfechos. Asimismo, en alusién a la dimensién plaza se percibe el 40% se sienten

insatisfechos, 10% satisfechos y el 50% muy satisfecho.
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Tabla 08: Variable Dependiente

Regular Adecuado Muy adecuado
fi % fi % fi %
Captacion de Clientes 16 20 16 20 48 60

Captacion de Clientes

70
60
50
40
30
20

10

Captacion de Clientes

H Regular M Adecuado B Muyadecuado &=

Figura 03. Niveles de percepcion de la variable dependiente.

De latabla N°8 y la figura 3 se visualiza que el 20% de la muestra de estudio, en referencia
a la variable captacidon de clientes sienten regular, el 20% adecuado y el 60% muy

adecuado.
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Tabla 09: Dimensiones de la Variable Dependiente

Inadecuado  Regular  Adecuado  Muy adecuado

fi % fi % fi % fi %
Fidelizacion 8 10 16 20 31 388 25 31.3
Segmentacion 16 20 41 512 23 287 0 0
Posicionamiento 0 0O 16 20 16 20 48 60
Estrategias Comerciales 0 0 16 20 57 713 7 8.8
Promocion de Ventas 8 10 8 10 16 20 48 60

Dimensiones de la variable dependiente

80
70
60
50
40
30
il
10 _ ;
- ullll NEE  WNE NN wal
Fidelizacién Segmentacion  Posicionamiento 5522:ii1f:s Proy;ctiggde
M Inadecuado 10 20 0 0 10
H Regular 20 51.2 20 20 10
M Adecuado 38.8 28.7 20 71.25 20
i Muy Adecuado 313 0 60 8.75 60

Figura 04. Niveles de percepcion de las dimensiones de la variable dependiente.

De latabla N°9y la figura 4 se visualiza que el 10% de la muestra de estudio, en referencia
a la dimension fidelizacion sienten inadecuado, el 20% regular, el 38.8% adecuado Y el
31.3% muy adecuado. De igual forma, en referencia a la dimension segmentacion
perciben el 20% sienten inadecuado, el 51.2% regular y el 28.7% adecuado. Del mismo
modo, en referencia a la dimension posicionamiento se percibe el 20% se sienten regular,
el 20% adecuado y el 60% muy adecuado. Asimismo, en alusién a la dimensién

estrategias comerciales el 20% se siente regular, 71.3% adecuado y el 8.8% muy
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adecuado. Igualmente, en alusion a la dimension de promocion de ventas el 10% se siente

inadecuado, el 10% regular el 20% adecuado y el 60% muy adecuado.
3.2 Prueba de hipétesis

Para constatar su hip6tesis se hara por medio de la prueba de Correlacién de Chi cuadrado
que evidencia el nivel de relacion entre las variables, para los resultados de correlacion

sean mas cercanos a 1 y su significacién sea menor a 0.05, serd mas fuerte la relacion.
3.2.1 Prueba de hipdtesis general

Tabla 10: Tabla de contingencia de la prueba de hipétesis general

CAPTACION DE CLIENTES

Muy
Regular Adecuado Adecuado Total
PLAN DE Insatisfecho  (fi) 9 11 12 32
MARKETING % 28.1% 34.4% 37.5%  100.0%
Satisfecho (fi) 0 1 7 8
% 0.0% 12.5% 87.5%  100.0%
Muy (i) 7 4 29 40
satisfecho o 17.5% 10.0% 725%  100.0%
Total  (fi) 16 16 48 80
% 20.0% 20.0% 60.0%  100.0%

Fuente Instrumento Aplicado — 2019

De la tabla N° 10, podemos sostener que el 100% de la variable Plan de Marketing que
estan en el nivel insatisfecho corresponde al 28.1% del nivel adecuado el 34.4% vy el
37.5% muy adecuado de la variable captacion de clientes se ubican no se cumplieron los
objetivos del plan de marketing. Del 100% de la variable Plan de Marketing que estan en
el nivel de satisfecho corresponde el 87.51% del nivel muy adecuado el 34.4%, el 12.5%
adecuado de la variable captacién de clientes se ubican aquellos clientes que no tienen la
capacidad de sentir como propios los objetivos de la empresa. Del 100% de la variable
Plan de Marketing que estan en el nivel muy satisfecho corresponde el 72.5% del nivel
muy adecuado el 10%y el 17.5% regular de la variable captacion de clientes se ubican
aquellos clientes que no tienen la capacidad de sentir como propios los objetivos de la

empresa.
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Contrastacion de la hipotesis nula respecto a la alterna

Ha: Existe relacion significativa entre el plan de marketing y la captacion de cliente de la
empresa G J Inversiones Paraiso Sociedad Andnima Cerrada, Lima 2019

Ho: No existe relacion significativa entre el plan de marketing y la captacion de cliente
de la empresa G J Inversiones Paraiso Sociedad Andnima Cerrada, Lima 2019

El criterio para la aprobacion de la hipétesis se define asi:

Si el X%c es mayor que el X2t se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipdtesis nula,
en caso contrario que X2t fuese mayor que X?c se acepta la hipotesis nula y se rechaza la

hipotesis alterna, hipotesis nula (Ho), hipétesis alterna (Ha)

Del Chi cuadrado de Pearson entre una variable independiente representativa y la variable

dependiente representativa tenemos que:

De Chi cuadrado de Pearson: 0.000 < 0.05

Tabla 11: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis general

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintotica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 13,0622 4 ,011

a.

Existencia: el valor de Chi cuadrado calculado es X?c 13,0622, y el valor tedrico es Xt =
9;4877 con el 95% un nivel de confianza y 4 grados de libertad, entonces cumple la
relacion X?t. En efecto se rechaza la hipdtesis nula Ho y se acepta la hipdtesis alterna Ha.

Se concluye que si existe relacion directa entre plan de marketing y captacién de clientes.

Significacion 0.05: El criterio de tomar decision de P-valor = 0.05<0,011, con nivel de

significacion x=0.011, llamado potencia de contraste, en base
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a estos concluimos las variables de estudio no son estadisticamente significativas.

Calculo del Chi-cuadrado critico y el p-valor o
Grados de libertad = 4
x’experimental = 1305 xZcritico = 9.49
Nivel de riesgo a= 005 P-valor = 0.011
Disefio original de Ann Defranco
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Figura 05. Célculo del Chi Cuadrado critico y el p-valor
Tabla 12: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis especificas
CAPTACION DE CLIENTES Total
Muy
Regular Adecuado adecuado
PRODUCTO Insatisfecho (fi) 9 11 12 32
(%) 28,1% 34,4% 37,5% 100,0%
Satisfecho (i) 0 1 7 8
(%) 0,0% 12,5% 87,5% 100,0%
Muy
satisfecho (i) 7 4 29 40
(%) 17,5% 10,0% 72,5% 100,0%
Total (fi) 16 16 48 80
(%) 20,0% 20,0% 60,0% 100,0%

Fuente Instrumento Aplicado — 2019

De la tabla N°12, podemos sostener que el 100% de la dimensidn producto que estan en

el nivel insatisfecho corresponde al 28.1% del nivel es regular, el 34.4% adecuado y el

37.5% muy adecuado de la variable captacion de clientes. Del 100% de la dimension

producto que estan en el nivel satisfecho corresponde el 12.5% del nivel adecuado y el

87.5% muy adecuado de la variable captacion de clientes. Del 100% de la dimension

producto que estan en el nivel muy satisfecho corresponde el 17.5% del nivel regular, el

10% adecuado y el 72.5% muy adecuado de la variable captacion de clientes.
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Contrastacion de la hipotesis nula respecto a la alterna

Ha: Existe relacion significativa entre el producto y la captacion de cliente de la empresa

G J Inversiones Paraiso Sociedad Andénima Cerrada, Callao 2019

Ho: No existe relacion significativa entre el producto y la captacion de cliente de la
empresa G J Inversiones Paraiso Sociedad Anonima Cerrada, Callao 2019

El criterio para la aprobacion de la hipétesis se define asi:

Si el X%c es mayor que el X2t se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipétesis nula,
en caso contrario que X2t fuese mayor que X?c se acepta la hipotesis nula y se rechaza la

hipotesis alterna, hipotesis nula (Ho), hipétesis alterna (Ha)

Del Chi cuadrado de Pearson entre una variable independiente representativa y la variable

dependiente representativa tenemos que:

De Chi cuadrado de Pearson: 0.000 < 0.05

Tabla 13: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis general

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintotica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 13,0622 4 ,011

a.

Existencia: el valor de Chi cuadrado calculado es X?c 13,0622, y el valor tedrico es Xt =
9;4877 con el 95% del nivel de confianza y 4 grados de libertad, entonces cumple la
relacion X2t < X2c. En efecto se rechaza la hipdtesis nula Ho y se acepta la hipdtesis
alterna Ha. Se concluye que si existe relacion directa entre plan de marketing y captacion

de clientes.

Significacion: El criterio de tomar decision de P-valor = 0.05<0,011, con nivel de
significacion x=0.011 llamado potencia de contraste, en base a estos concluimos las

variables de estudio no son estadisticamente significativas.

Figura 1. Calculo del Chi Cuadrado critico y el p-valor
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Figura 06. Calculo del Chi Cuadrado critico y el p-valor

Tabla 14: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis especificas

CAPTACION DE CLIENTES Total
Muy
Regular Adecuado adecuado

PRECIO Insatisfecho (fi) 9 11 12 32
(%) 28,1% 34,4% 37,5% 100,0%

Muy (fi) 7 5 36 48
satisfecho (%) 14,6% 10,4% 75,0% 100,0%

Total (i) 16 16 48 80
(%) 20,0% 20,0% 60,0% 100,0%

Fuente Instrumento Aplicado — 2019

De la tabla N°14, podemos sostener que el 100% de la dimension precio que estan en el
nivel insatisfecho corresponde al 28.1% regular, el 34.4 adecuado y 37,5%muy adecuado
de la variable captacion de clientes. Del 100% de la dimensidn precio que estan en el
nivel muy satisfecho corresponde el 14,6% regular, el 10,4% adecuado y el 75% muy

adecuado de la variable captacion de clientes.
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Contrastacion de la hipotesis nula respecto a la alterna

Ha: Existe relacion significativa entre el precio y la captacion de cliente de la empresa G
J Inversiones Paraiso Sociedad Anénima Cerrada, Callao 2019

Ho: No existe relacion significativa entre el precio y la captacion de cliente de la empresa
G J Inversiones Paraiso Sociedad Andnima Cerrada, Callao 2019

El criterio para la aprobacion de la hipétesis se define asi:

Si el X%c es mayor que el X2t se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipdtesis nula,
en caso contrario que X2t fuese mayor que X?c se acepta la hipotesis nula y se rechaza la

hipotesis alterna, hip6tesis nula (Ho), hipétesis alterna (Ha)

Del Chi cuadrado de Pearson entre una variable independiente representativa y la variable

dependiente representativa tenemos que:

De Chi cuadrado de Pearson: 0.000 < 0.05

Tabla 15: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis general

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintotica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 11,7712 2 ,003

Existencia: el valor de Chi cuadrado calculado es X?c 11,7712, y el valor tedrico es Xt =
5,9915 con el 95% del nivel de confianza y 2 grados de libertad, entonces cumple la
relacion X2t < X2c. En efecto se rechaza la hipdtesis nula Ho y se acepta la hipdtesis
alterna Ha. Se concluye que si existe relacion directa entre precio y la captacion de

clientes.

Significacion: El criterio de tomar decision de P-valor = 0,003<0.05, con nivel de
significacion x=0.003 llamado potencia de contraste, en base a estos concluimos las

variables de estudio son estadisticamente significativas.
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Figura 07. Calculo del Chi Cuadrado critico y el p-valor

Tabla 16: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis especificas

CAPTACION DE CLIENTES
Regular Adecuado  Muy adecuado Total

PROMOCION Insatisfecho  (fi) 9 11 12 32
(%) 28,1% 34,4% 37,5% 100,0%

Satisfecho (i) 7 5 36 48
(%) 14,6% 10,4% 75,0% 100,0%

Total (fi) 16 16 48 80
(%) 20,0% 20,0% 60,0% 100,0%

De la tabla N°16, podemos sostener que el 100% de la dimensién promocion que estan
en el nivel insatisfecho corresponde al 28.1% regular, el 34.4 adecuado y 37,5%muy
adecuado de la variable captacién de clientes. Del 100% de la dimension precio que estan
en el nivel satisfecho corresponde el 14,6% regular, el 10,4% adecuado y el 75% muy

adecuado de la variable captacion de clientes.
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Contrastacion de la hipotesis nula respecto a la alterna

Ha: Existe relacion significativa entre la promocion y la captacion de cliente de la
empresa G J Inversiones Paraiso Sociedad Anonima Cerrada, Callao 2019

Ho: No existe relacion significativa entre la promocion y la captacion de cliente de la
empresa G J Inversiones Paraiso Sociedad An6nima Cerrada, Callao 2019

El criterio para la aprobacion de la hipétesis se define asi:

Si el X%c es mayor que el X2t se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipdtesis nula,
en caso contrario que X2t fuese mayor que X?c se acepta la hipotesis nula y se rechaza la

hipotesis alterna, hip6tesis nula (Ho), hipétesis alterna (Ha)

Del Chi cuadrado de Pearson entre una variable independiente representativa y la variable

dependiente representativa tenemos que:

De Chi cuadrado de Pearson: 0.000 < 0.05

Tabla 17: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis especificas

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintotica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 11,7712 2 ,003

Existencia: el valor de Chi cuadrado calculado es X?c 11,7712, y el valor tedrico es Xt =
5,9915con el 95% del nivel de confianza y 2 grados de libertad, entonces cumple la
relacion X2t < X2c. En efecto se rechaza la hipdtesis nula Ho y se acepta la hipdtesis
alterna Ha. Se concluye que si existe relacion directa entre plan de marketing y captacion

de clientes.

Significacion: El criterio de tomar decision de P-valor = 0,003<0.05, con nivel de
significacion x=0.003 llamado potencia de contraste, en base a estos concluimos las

variables de estudio son estadisticamente significativas.
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Figura 08. Calculo del Chi Cuadrado critico y el p-valor
Tabla 18: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis especificas
CAPTACION DE CLIENTES
Regular ~ Adecuado  Muy adecuado Total
PLAZA Insatisfecho  (fi) 9 11 12 32
(%) 28,1% 34,4% 37,5% 100,0%
Satisfecho (i) 0 1 7 8
(%) 0,0% 12,5% 87,5% 100,0%
Muy (fi) 7 4 29 40
satisfecho (%) 17,5% 10,0% 72,5% 100,0%
Total (fi) 16 16 48 80
(%) 20,0% 20,0% 60,0% 100,0%

De la tabla N°18, podemos sostener que el 100% de la dimension plaza que estan en el

nivel insatisfecho corresponde al 28.1% regular, el 34.4 adecuado y 37,5%muy adecuado

de la variable captacion de clientes. Del 100% de la dimensidn precio que estan en el

nivel satisfecho corresponde el 12,5% adecuado y el 87,5% muy adecuado de la variable

captacion de clientes.
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Contrastacion de la hipotesis nula respecto a la alterna

Ha: Existe relacion significativa entre la plaza y la captacion de cliente de la empresa G

J Inversiones Paraiso Sociedad Andnima Cerrada, Callao 2019

Ho: No existe relacion significativa entre la plaza y la captacion de cliente de la empresa
G J Inversiones Paraiso Sociedad Andnima Cerrada, Callao 2019

El criterio para la aprobacion de la hipétesis se define asi:

Si el X%c es mayor que el X2t se acepta la hipotesis alterna y se rechaza la hipdtesis nula,
en caso contrario que X2t fuese mayor que X?c se acepta la hipotesis nula y se rechaza la

hipotesis alterna, hipdtesis nula (Ho), hipétesis alterna (Ha)

Del Chi cuadrado de Pearson entre una variable independiente representativa y la variable

dependiente representativa tenemos que:
De Chi cuadrado de Pearson: 0.000 < 0.05

Tabla 19: Prueba de Chi-cuadrado — Hipotesis especificas

Pruebas de chi-cuadrado

Significacion
asintotica
Valor df (bilateral)
Chi-cuadrado de Pearson 13,0622 4 ,011

Existencia: el valor de Chi cuadrado calculado es X?c 13,0622, y el valor tedrico es Xt =
9;4877 con el 95% del nivel de confianza y 4 grados de libertad, entonces cumple la
relacion X2t < X2c. En efecto se rechaza la hipdtesis nula Ho y se acepta la hipdtesis
alterna Ha. Se concluye que si existe relacion directa entre plan de marketing y captacion
de clientes. Significacién: El criterio de tomar decision de P-valor = 0,05<0.011 con nivel
de significacién x=0.011 llamado potencia de contraste, en base a estos concluimos las

variables de estudio no son estadisticamente significativas.
Figura 02. Calculo del Chi Cuadrado critico y el p-valor

Figura 03. Calculo del Chi Cuadrado critico y el p-valor
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Figura 09. Calculo del Chi Cuadrado critico y el p-valor

IV. DISCUSION

En relacion a la hipdtesis general, que al ser formulada sostiene que existe una
relacion directa entre el plan de marketing y la captacion de clientes de la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019. Esta se confirma dado el resultado de la Prueba
de Chi-cuadrado (13,062%) y el valor tedrico es X?t = 9;4877 con 95% de nivel de
confianza y el grado de libertad 4, entonces cumple la relacion de orden X2t<XC2. En
efecto se acepta la hipdtesis alterna y se rechaza la nula. El criterio de tomar decision de
P-valor (p=0.05< 0,011) con nivel de significancia x=0.011. Esto significa que existe una
relacion directa entre las variables plan de marketing y la captacion de clientes, lo que
sugiere que al tener disefiado un plan de marketing esto contribuira a la captacion de
clientes de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019. EIl hallazgo se
confirma con la tesis de Celestino y Minaya (2018) que titulo “Estrategias de Marketing
y su Influencia en la Captacion de Clientes del Hotel EI Tumi | en Huaraz-2018”, en la
cual se mostro que existe una influencia considerable entre la Estrategias de Marketing y

su Influencia en la Captacion de Clientes.

Hipétesis especificas
Discusidn de resultados de las hipotesis general especificas visualizar anexo 08 (P 61)
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V. CONCLUSIONES

Se determind como objetivo general la relacion directa entre el plan de marketing y la
captacion de clientes de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019. Para
concluir con este resultado se realizo la prueba de Chi Cuadrado para medir la relacion
de la variable dependiente con la variable independiente, segln los resultados X2c
13,0622, y el valor tedrico es X2t = 9;4877 y ademas los resultados obtenidos (P-valor =
0,011>0.05) se rechazd la Hipdtesis nula (Ho) y se aceptd la Hipdtesis Alterna (Hi)
concluyendo asi que la captacion del cliente se relaciona significativamente con la
variable plan de marketing y que las variables de estudio no son estadisticamente

significativas.

Se establecid como objetivo especifico 1 que existe relacion significativa entre el
producto con la captacion de clientes de empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao
2018. Segun los resultados X?c 13,0622, y el valor tedrico es X%t = 9;4877 y ademas los
resultados obtenidos (P-valor = 0,011>0.05) se rechaz6 la Hipotesis nula (Ho) y se aceptd
la Hipotesis Alterna (Hi) concluyendo asi que el producto se relaciona significativamente
con la variable captacion de clientes y que las variables de estudio no son estadisticamente

significativas.

Se establecié como objetivo especifico 2 que existe relacidn significativa entre el precio
con la captacion de clientes de empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2018.
SegUn los resultados X2c 11,7712, y el valor tedrico es X2 = 5,9915 obteniendo (P-valor
= 0,003<0.05) se rechazo la Hipotesis nula (Ho) y se aceptd la Hipdtesis Alterna (Hi)
concluyendo asi que el precio se relaciona significativamente con la variable captacion

de clientes y que las variables de estudio son estadisticamente significativas.

Se estableci6 como objetivo especifico 3 que existe relacion significativa entre la
promocion con la captacion de clientes de empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C,
Callao 2018. Segun los resultados X?c 11,771 vy el valor tedrico es X = 5,9915
obteniendo (P-valor = 0,003<0.05) se rechaz6 la Hipotesis nula (Ho) y se acepto la
Hipdtesis Alterna (Hi) concluyendo asi que la promocion se relaciona significativamente
con la variable captacién de clientes y que las variables de estudio son estadisticamente

significativas.

39



Se establecié como objetivo especifico 4 que existe relacion significativa entre la plaza
con la captacién de clientes de empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2018.
Segun los resultados X2c 13,062% y el valor tedrico es X% = 9;4877 y ademas los
resultados obtenidos (P-valor = 0,011>0.05) se rechaz6 la Hipotesis nula (Ho) y se aceptd
la Hipotesis Alterna (Hi) concluyendo asi que la plaza se relaciona significativamente con
la variable captacién de clientes y que las variables de estudio no son estadisticamente

significativas.

VI. RECOMENDACIONES

Para mejorar el plan de marketing y la captacion de clientes de la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2018, se sugiere:

Primera: La empresa debe precisar las estrategias y acciones que permitan el
posicionamiento para superar sus posibilidades frente a los competidores en su rubro y
zona, se recomienda mejorar su plan de marketing con el propdsito de acrecentar la

captacion de usuarios y poder fidelizarlos.

Segunda: El producto o servicio con relacion a la captacion de clientes, debe mejorar en
cuanto a la percepcién del usuario, su experiencia debe ser satisfactoria y esta permitira
aprovechar la valorizacion del cliente, trabajando por construir un servicio efectivo que

tenga reconocimiento, sea la primera opcidn de compra y permita recomendar el servicio.

Tercera: El precio o valor debe ser acorde al mercado, adicionando a este un valor
agregado diferenciado que permita sobresalir dentro de la competencia y de acuerdo a su
experiencia el usuario podra convertirse en un cliente frecuente sin que el precio sea un
condicionante para su aceptacion de compra, el precio debe ser fijado segun la oferta y la
demanda generando adicionalmente rentabilidad que permita también cubrir los gastos
fijos.

Cuarto: Implementar estrategias claras de promocion que permitan a la empresa tener
reconocimiento en el mercado, para lograr el aumento de ventas. Adicional generar
promociones de atraccién hacia nuevos clientes, nuevos mercados e iniciar la
construccion de una marca diferenciada dentro de sus competidores, se debe invertir en

publicitar de manera éptima los servicios para que los usuarios tengan acercamiento, las
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promociones deben ser frecuentes y a corto plazo, publicadas siempre en redes sociales

herramienta actual a bajo costo y mayor efectividad en el mercado.

Quinto: Se recomienda que la plaza lo cual aduce al lugar del hotel debe cumplir con el
protocolo de limpieza, presentar una infraestructura moderna, innovar en cuanto
decoracion y servicio, estratégicamente apoyado en los nuevos avances tecnoldgicos que
permitan diferenciar el servicio, ofrecer también una estancia agradable, confortable y
sobre todo segura donde el cliente sienta que puede optar por volver a usar los servicios
ofrecidos.
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ANEXOS

Anexo 01. Carta de autorizacion

w.‘ .._13‘\'4‘\ PR

SOLICITO:  Autorizacién  para
aplicar una encuesta en los
colaboradores de la  G&IJ
Inversiones Paraiso S.A.C.

Lima,25desepﬁembl'°d62019

Estimado:
Sr.
G&]J Inversiones Paraiso S.A.C.

o, Gabriela Cupen Franco, identificado con el DNI N°80188666, quien actualmente

viene cursando el décimo ciclo de la Carrera Profesional de Administracién en la
Universidad Cesar Vallejo.

iSolicitoaUsted,puedaautorizarlaaplicaciéndemif_, ‘
cuestionarios a los clientes de vuestra empresa. Dic
MarketmgysulncldenclaenlaCaptacxéndechem
significativa entre las dos variables de mi investi

ciaenla qutaclén de clientes.
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TITULO: Plan de Marketing y la captacion de clientes de la empresa G&J Inversiones Paraiso SAC, Callao 2019

AUTOR: Cupén Franco Gabriela

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES E INDICADORES

Problema general:

1. ¢ Existe relacion significativa entre plan
de marketing y la captacién de clientes
de la empresa G&J Inversiones Paraiso
S.A.C, Callao 20197

Problemas especificos:

2. Existe relacion significativa entre el
producto y la captacién de clientes de la
empresa G&J Inversiones Paraiso
S.A.C. Callao 20197

3. Existe relacion significativa entre el
precio y la captacion de clientes de la
empresa G&J Inversiones Paraiso
S.A.C. Callao 20197

4. ;Existe relacion significativa entre la
promocion y la captacion de clientes de
la empresa G&J Inversiones Paraiso
S.A.C. Callao 2019?

5. Existe relacion significativa entre la
plaza y la captacion de clientes de la
empresa G&J Inversiones Paraiso
S.A.C. Callao 2019?

Objetivo general:

Determinar la relacién entre del plan de
marketing y la captacion de clientes de
la Empresa G&J Inversiones Paraiso
S.A.C Callao 2019

Objetivos especificos:

1. Establecer la relacion del producto
con la captacion de clientes de la
Empresa G&J Inversiones Paraiso SAC
Callao 2019.

2. Establecer la relacién del precio con
la captacion de clientes de la Empresa
G&J Inversiones Paraiso SAC Callao
2019.

3. Establecer la relacion de la promocién
con la captacion de clientes de la
Empresa G&J Inversiones Paraiso SAC
Callao 2019.

4. Establecer la relacién de la plaza con
la captacion de clientes de la Empresa
G&J Inversiones Paraiso SAC Callao
2019.

Hipétesis general:

Hi: Existe relacion significativa entre el plan de
marketing y la captacion de cliente de la
empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C,
Callao 2019.

Ho: No existe relacion significativa entre el
plan de marketing y la captacion de cliente de
la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C,
Callao 2019.

Hipétesis especifica:

HE1: Existe relacion significativa entre el
producto y la captacion de cliente de la
empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C,
Callao 2019.

HE2: Existe relacion significativa entre el
precio y la captacion de cliente de la empresa
G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2019.

HE3: Existe relacion significativa entre la
promocién y la captacion de cliente de la
empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C,
Callao 2019.

HE4: Existe relacion significativa entre la
plazay la captacion de captacion de cliente de
la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C,
Callao 2019.

Variable 1: Plan de Marketing

. . . : Niveles o
Dimensiones Indicadores Items rangos
e Frecuencia del 12,34
Producto Servicio
e Calidad del
Servicio
e  Precio del 56,7,8 Totalmente
Precio Servicio en
e Facilidades de desacuerdo
Pago (1
e  Publicidad 9,10,11,12 En
Promocion o  Estrategias desacuerdo
(2)
Plaza e  Ubicacion 13,14,15 Ni de
acuerdo ni
en
Variable 1: Captacion de Clientes desacuerdo
o Relacion 123 (3)
Fidelizacion Comercial
De acuerdo
e  Comportamiento 456 4
Segmentacion de Compra
e Marca Totalmente
de acuerdo
e Medios de 78 (5)
Posicionamiento Comunicacion
e Imagen de 9,10
Estrategias Marca
Comerciales
Promocion de Ventas e Publicidad 1,12
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TIPO Y DISENO DE INVESTIGACION POBLACION Y MUESTRA TECNICAS E INSTRUMENTOS ESTADISTICA A UTILIZAR

. . L . - . | Variable 1: PLAN DE MARKETING
TIPO: AplicadaLa investigacion fue | POBLACION: La poblacion esta DESCRIPTIVA:

cuantitativa ya que tiene como finalidad
recopilaray analizar los datos obtenidos
para ser medida la variable Plan de

conformada por 100 clientes de la | Técnicas: La presente investigacion ha El disefio de diagrama de la siguiente manera:

empresa G&J Inversiones Paraiso | requerido datos para demostrar las
hipétesis planteadas y lograr los objetivos

i i6 i Sociedad Anénima Cerrada. ) .

ot por este e a5 §
- . « i | uso de técnicas de ‘

i Balestrini  (2006), precisa “Una necesarlp e ) /
generalizar los resultados_ e.n ungrupoo ., o . recoleccion de datos y aplicar la encuesta M= r
segmento a una colectividad mayor. | poblacién es el grupo infinito o finito ‘
También busca que los estudios | ;o personas, elementos o casos que | Instrumento: Cuestionario acerca la
efectuados puedan aplicarse y presidir o , | variable Plan de Marketing Oy
de los fenémenos investigados y muestran caracteristicas comunes
relacionados casuales entre | (p.137). Autor: Chapofia, Chero 2018
elementos”. (Hernandez, Fernandez y Ad o Cunén. Gabriel Donde:

; N . aptacion: Cupén, Gabriela . . . .

Baptista 2010, p.06) TIPO'Y TAMANO DE MUESTRA: P P M = Clientes de la empresa G&J Inversiones Paraiso Sociedad

DISENO: El disefio de la investigacion Anodnima Cerrada.
serd de tipo no experimental
transversal, ya que “recolectan datos en
un solo momento, en un tiempo Unico.
Su prop6sito es describir variables y

analizar su incidencia e interrelacién en

“La muestra es, en esencia, un
subgrupo de Ia poblacion. Digamos "y/riaple 2: CAPTACION DE CLIENTES | r = Relacién de variables estudiadas
gue es un subconjunto de elementos
qgue pertenecen a ese conjunto
definido en sus caracteristicas al que
llamamos poblacién” (Hernandez,

un momento dado.” (Hernandez, | rernandez y Baptista, 2014, p. 175).
Fernandez y Baptista, 2014, p.154).

Tecnicas: La presente investigacion ha | ox= Mediciones del Plan de Marketing
requerido datos para demostrar las
hipotesis planteadas y lograr los objetivos | Oy= Mediciones de la captacion de clientes
propuestos, por este motivo ha sido
necesario el uso de técnicas de | Se mostraran los resultados de los instrumentos en tablas de
NIVEL: Descriptivo correlacional, ya recoleccion de datos y aplicar la encuesta | frecuencia grafica de barras a nivel de dimensiones.

que “los estudios correlaciénales tienen Mues.tfeo no probabilistico, ya que “a
como propdsito conocer la relacion o eleccion de los elementos no | |nstrumento: Cuestionario acerca la | ANALISISY PROCESAMIENTO DE DATOS

grado de asociacion que exista entre | depende de la probabilidad, sino de | variable Captacion de clientes

dos o mas conceptos, categorias o | causa  relacionadas  con las ) ) .
variables en un contexto en particular’ | caracteristicas de la investigacion o Autor: Celestino & Minaya 2018

(Hernandez, Fernandez y Baptista, | 108 FfrOPéSitOS c’jel investiga.dor" Adaptacién: Cupén, Gabriela
2014, p. 93). (Hernandez, Fernandez y Baptista,

2014, p.176),

Se utilizaron la prueba del chi-cuadrado, mediante el andlisis no
paramétrico.

METODO:  Cuantitativo  hipotético
deductivo: “un procedimiento que parte
de una aseveracion es en calidad de
hipétesis y busca refutar o aceptar tales | Paraiso Sociedad Anonima Cerrada
hipétesis  deduciendo de ellas,
conclusiones que deben confrontarse
con los hechos” (Bernal, 2010, p.60).

TAMANO DE MUESTRA: 80
clientes de la G&J Inversiones
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Anexo 03: Matriz operacionalizacion de la variable Plan de Marketing

Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones  Indicadores  N° ltems rrlfscgle_ty Niveles y
edicion Rangos
Producto Frecuencia 1,2,3,4,
del Servicio
Plan de Marketing, segun Kotler, P. EIPlan de marketinges un Calidad  de Muy
(2012, p. 60) es “Un plan de documento que elaboran las Servicio Insatisfecho
marketing es un documento escrito empresas a la hora de planificar (14-28)
que resume lo que se conoce sobre el un trabajo, proyecto 0 negocio Pprecio Precio  del 5678 Ordinal
mercado e indica como es que la en particular. Sefiala como Servicio R
empresa pretende alcanzar sus pretenden lograr sus objetivos . Insatisfecho
objetivos de marketing, incluye de marketing y de este modo, ggcp:il;ggdes (29-42)
directrices  tacticas para los facilita y gestiona los esfuerzos
programas de  marketing y de marketing. Promocion Publicidad 9,10,11,12
asignaciones financieras para el Escala  Satisfecho
periodo que lo cubre” ) Likert  (43-56)
Estrategias
Plaza Ubicacion Muy
13,14, 15 satisfecho
(57-70)
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Anexo 04: Matriz operacionalizacion de la variable Captacion de Clientes.

Definicion conceptual Definicion operacional Dimensiones  Indicadores Neitems rrlfscgle_ty Niveles y
edicion Rangos
Fidelizacion Relacion 1,2,3
</ . , . Comercial
Captacion de clientes, segun Kotler, EIl Cliente es Inadecuado
Cémara, Grande y Cruz. (2000, p. 60) considerado dentro de (12-24)
“Las empresas que intentan aumentar la empresa el
sus ventas y beneficios tienen que comprador quien  Segmentaciéon  Comportamiento
emplear un tiempo y unos recursos accede a los productos de Compra 45,6 Ordinal  Regular
considerables para lograr nuevos o servicios brindados Marca (25-36)
clientes” por otro, mediante una
paga o0 transaccion
financiera. Medios de Adecuado
Posicionamiento  Comunicacion 7.8 (37-48)
Escala
Likert
Muy
Imagen de adecuado
Estrategia Marca 9'10 (49_60)
Comerciales
Publicidad 11,12

Promocién de
Ventas

49



Anexo 05: Ficha técnica del instrumentos.

FICHA TECNICA DEL INSTRUMENTO DE
RECOLECCION DE DATOS N°1

Tipo de instrumento

Cuestionario Personal

Denominacion

Cuestionario a los clientes de G&J

del Inversiones Paraiso S.A.C. (Plan de
marketing)

instrumento

Adaptado

Cupen Franco, Gabriela

Duracion de la
aplicacion

Aproximadamente 15 minutos

Muestra

80 clientes del de G&J Inversiones
Paraiso S.A.C

NUmero de items

15

Escala de medicion

Tipo Likert (Totalmente de acuerdo,
acuerdo, desacuerdo)

Dimensiones que
evalla

Producto, precio, plaza y promocion

Método de muestreo

No Probabilistico

Lugar de Hotel G&J Inversiones Paraiso S.A.C
realizacion
de

Fecha de Del 05 de agosto al 05 de septiembre
realizacion | del 2019
de campo

Programa estadistico

IBM SPSS Statistics 25 y Excel
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FICHA TECNICA DEL INSTRUMENTO DE
RECOLECCION DE DATOS N°2

Tipo de instrumento

Cuestionario Personal

Denominacion

Cuestionario a los clientes de G&J

del Inversiones Paraiso S.A.C. (Plan de
marketing)

instrumento

Adaptado

Cupen Franco, Gabriela

Duracion de la
aplicacion

Aproximadamente 15 minutos

Muestra

80 clientes del de G&J Inversiones
Paraiso S.A.C

NUmero de items

12

Escala de medicion

Tipo Likert (Totalmente de acuerdo,
acuerdo, desacuerdo)

Dimensiones que
evalla

Fidelizacion, segmentacion,
posicionamiento, estrategias
comerciales, promocion de ventas

Método de muestreo

No Probabilistico

Lugar de Hotel G&J Inversiones Paraiso S.A.C
realizacion
de

Fecha de Del 05 de agosto al 05 de septiembre
realizacion | del 2019
de campo

Programa estadistico

IBM SPSS Statistics 25 y Excel
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Anexo 06: Cuestionario de la variable plan de marketing y captacion de clientes

Adaptacién por
Gabriela Cupen Franco

OBIJETIVO: El presente inventario tiene como objetivo determinar el nivel de desarrollo de la inteligencia
emocional de los estudiantes.

INSTRUCCIONES:

Lee cada oracion y elige la respuesta que mejor te describe, hay cuatro posibles respuestas:
1. Totalmente de desacuerdo.

En desacuerdo.

Ni de acuerdo ni en desacuerdo.

De acuerdo.

Totalmente de acuerdo.

vk wn

Dinos cdmo te sientes, piensas o actias LA MAYOR PARTE DEL TIEMPO EN LA MAYORIA DE LUGARES. Elige
una, y sélo UNA respuesta para cada oracion y coloca un ASPA sobre el nimero que corresponda a tu
respuesta. Por ejemplo, si tu respuesta es “En desacuerdo”, haz un aspa sobre el nimero 2 en la misma linea
de la oracidn. Esto no es un examen; no existen respuestas buenas o malas. Por favor haz un ASPA en la
respuesta de cada oracion.

Totalmente En Ni de De Totalmente
en desacuerdo | acuerdo nien | acuerdo | de acuerdo
PLAN DE MARKETING desacuerdo desacuerdo

éConsidera Ud. que la empresa G&)J 1 2 3 4 5
Inversiones Paraiso S.A.C. brinda un
servicio confiable?

éConsidera Ud. Que la empresa G&)J 1 2 3 4 5
Inversiones Paraiso S.A.C. es una buena
opcion para hospedarse?

éConsidera Ud. Que la empresa G&)J 1 2 3 4 5
Inversiones Paraiso S.A.C. brinda un
servicio de calidad?

¢Considera Ud. Que la empresa G&J 1 2 3 4 5
Inversiones Paraiso S.A.C. brinda un trato
adecuado a los usuarios?

é¢Considera Ud. Que la empresa G&)J 1 2 3 4 5
Inversiones Paraiso S.A.C. presenta
tarifas acorde al mercado?

¢Considera Ud. Que la empresa G&)J 1 2 3 4 5
Inversiones Paraiso S.A.C. debe realizar
descuento por promociones?

¢Considera Ud. Que la empresa G&J 1 2 3 4 5
Inversiones Paraiso S.A.C. debe brindar el
servicio de pago con tarjetas de crédito o
débito?

¢Considera Ud. Que la empresa G&)J 1 2 3 4 5
Inversiones Paraiso S.A.C. SAC debe
brindar visa net pago?
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éConsidera Ud. Que la empresa G&J
Inversiones  Paraiso S.A.C. podria
brindarle publicidad de promociones por
correo?

10

éConsidera Ud. Que la empresa G&)J
Inversiones Paraiso S.A.C. debe brindar
publicidad en Facebook?

11

éConsidera Ud. Que la empresa G&)J
Inversiones Paraiso S.A.C. brinda
descuentos atractivos?

12

éConsidera Ud. Que la empresa G&J
Inversiones  Paraiso S.A.C. brinda
promociones atractivas?

13

éConsidera Ud. Que la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C. se encuentra
ubicado en una zona segura?

14

éConsidera Ud. Que la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C. se encuentra
en una zona de fécil acceso?

15

éConsidera Ud. Que la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C. brinda un
servicio de estacionamiento seguro?

CAPTACION DE POSTULANTES

Totalmente
en
desacuerdo

En
desacuerdo

Ni de
acuerdo nien
desacuerdo

De
acuerdo

Totalmente
de acuerdo

16

éConsidera Ud. que la empresa G&)J
Inversiones Paraiso S.A.C. ofrece un buen
servicio?

1

3

17

éConsidera Ud. Que la empresa G&)J
Inversiones Paraiso S.A.C. es una buena
opcion para hospedarse?

18

éConsidera Ud. Recomendar usar el
hospedaje de la empresa G&J Inversiones
Paraiso S.A.C.?

19

¢Considera Ud. Que la empresa G&)J
Inversiones Paraiso S.A.C. ofrece buenas
habitaciones?

20

¢Considera Ud. Que la empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C. ofrece una
infraestructura adecuada?

21

¢Considera Ud. que la empresa G&)J
Inversiones Paraiso S.A.C. es un hotel
atractivo?

22

¢Considera Ud. que la empresa G&)J
Inversiones Paraiso S.A.C. debe publicitar
sus promociones en Redes?

53




23

éConsidera Ud. que la empresa G&)J
Inversiones Paraiso S.A.C. debe publicitar
sus servicios en medios?

24

éConsidera Ud. que la empresa G&IJ
Inversiones Paraiso S.A.C. es el mejor
hotel de la zona?

25

éConsidera Ud. que la empresa G&IJ
Inversiones Paraiso S.A.C. deberia
mejorar sus ambientes?

26

éConsidera Ud. Que la empresa G&IJ
Inversiones Paraiso S.A.C. ofrece
promociones interesantes de oferta de
fin de semana?

27

éConsidera Ud. Que la empresa G&IJ
Inversiones  Paraiso S.A.C. ofrece
descuentos interesantes?
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Anexo 07: Solicitud de recopilacién de informacién a la empresa

Callao, 28 de setiembre de 2018

Sefores

“G J Inversiones Paraiso SAC

Presente

Estimado Sres. GJ Inversiones Paraiso SAC

Por medio
informacién de la empresa G J Inversiones parafso SA(
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Anexo 07: Validacién del Instrumento.

R o o o b i B o & i 4 4 4]

Titulo de la Investigacién: Plan de Marketing y la captacién de clientes de

Apellidos y nombres del investigador: Gabriela Cupén Franco
Apellidos y nombres del experto: Mg- Mepa  Gueseero

VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL

Segn Kotler, (2012) “Un |
plan de marketing es un ’F

documento escrito que
resume lo que se conoce
sobre el mercado e indica
cémo es que |a empresa
Plan de marketing o:;m::‘:::. I susr
8 incluye directrices tacticas
para los programas de
marketing y asignaciones
financieras para el periodo
que lo cubre”
(p.60)
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L i dd A A A LA AL A A A A A A A 4 4 A 4 A& & A A & A A A B B
MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENGIGN DE DATOS
Titulo de la investigacion: Plan de Marketing y la captacién de clientes de la emp G&J Inversi: Paraiso S.A.C., Callac 2019
Apeliidos y nombres del investigador: Gabriela Cupén Franco
Apellidos y nombres del experto:
ASPECTO POR EVALUAR CENNOR
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL |  DIMENSIONES INDICADORES ITEM /PREGUNTA ESCALA S1 CUMPLE
LConsidera Ud. que la empresa G&J Inversiones Paraiso SA.C.
ofrece un buen serviclo?
Fidelizacién 2 Ud. Que la empresa G&J Inversiones Paraiso S.AC. e3
una buena opcién para
ud. usar el de Ia empr y
Inversiones Paraiso S.AC.?
LConsidera Ud. Que la emprasa G&J inversiones Paraiso S.AC.
ofrece buenas habitaciones?
c 1 Seg! ion de Compra
.aptaclér: dec , segin 3 aa o Toh FhimEaen
Kotler, Cdmara, Grande y ofrace una Infraestructura adecusda? desacuerdo (1)
Cruz. (2000, p. 60) s “Las En deacuerdo (2)
empresas que Intentan i L Considera Ud, que la emprasa GAJ Inversiones Paraiso SAC. es NI deacierdal
aptacién de Clientes aumentar sus ventas y [0 hosat alcaetivor, F do (2)
‘ariable Dependiente) beneficios tienen que Posidonaalents , Considera Ud. que ta empress G&J Inversiones Paraiss SAC. En acuerdo (4)
emplear un tiempo y unos [debe publicitar sus promociones on Redes? Totalmente de
recursos considerables para Mekon db & 2 4
,Considera Ud. que la empresa G&J Inversiones Paraiso SAC. acuerdo (5) i

lograr nuevos clientes”

|debe publicitar sus servicios?

Estrategias
Comerciales

Imagen de Marca

GeJ I Paniso SAC. o3

Ud. que ia
o] mejor hotel de la zona?

Paraiso SAC. que

Ud, que la empresa G&J

mejorar sus

Promocién de Ventas

Ud. Que s emp Paaiso SAC.

[ N)
ofrece promociones Iinteresantes de oferta de fin de semana?

Paraiso SAC.

" Ud. Que la empresa G&J
ofrece descuentos interesantes?

1 del experto

Fecha __/__ /_

Las DIMENSIONES

DICADORES, solo si proceden, en dependencia de |a naturaleza de la investigacion y de las varlables,
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MATRIZ DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE OBTENCION DE DATOS
o 1a imvestigacién: Plan de Marketing y la captacién de clientes de la empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C., Callao 2019
Titulo de
Apellidos y nombres del investigador: Gabriela Cupén Franco »
Apellidos y nombres del experto: D& . Mot ?o,‘.d‘s 5 rj "I E\Ln—h
R —
ASPECTO POR == :
r mﬁrw |- OPINION DEL EXPERTO
= y e NO OBSERACIONES
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL DIMENSIONES Il 7 s 5
| . =
il | | | |
H | |
Captacién de Clientes
A
S
Firma del expe
Nota; Las DIME N “'
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T

Captacidn de Clientes
{\ D

, en dependenci. de la naturaleza T l‘ >
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Anexo 08: Discusion de resultados de hipétesis general e hipotesis especificas

Adicionalmente, en la tesis de Chapofian y Chero (2019) que titul6 “Estrategias de
marketing mix y su relacion con el incremento de las ventas de la empresa agua de mesa
Roca Viva, Tarapoto 2018, en la cual se publicd que se acepta la hipotesis alterna general
que determina la relacion entre las variables estrategias de marketing mix y el incremento
de ventas con resultados estadisticos correlacional -0.146 lo cual indica una correlacion
negativa muy débil con nivel de significancia menor a 0.05 es decir p= 0.000< 0,05 .

Asimismo, Obregon (2018) en la tesis titulada “Estrategia de marketing e incremento
de venta en la Envasadora Andina SCRL, San Juan de Lurigancho, 2018, en la cual se
comprobd que existe una relacion significativa entre estas dos variables Estrategias de
Marketing y Ventas de la Envasadora Andina SCRL, San Juan de Lurigancho. Este autor
preciso que el propésito del banco es brindar un buen servicio, dado que el cliente al pasar
de los afios es mas exigente y sus expectativas va mas alla de lo esperado por la entidad
bancaria. En tal sentido, es muy importante conocer la importancia de lograr la lealtad y

comodidad del cliente, para lograr llegar a ello.

Con respecto a la hipotesis especifica 1 que sefiala que existe una relacion directa
entre la variable captacion de clientes y la dimension producto de la variable plan de
marketing en una empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2018. Se tuvo como
indicativo el resultado Prueba de Chi-cuadrado (13,062%) y el valor tedrico cumpliendo la
relacion de orden X2t<XC2, encontrandose ademas un nivel de significancia real mayor que
el nivel de significancia tedrico (p=, 0.05<0,011). Esto significa que existe una relacién
directa entre la variable captacion de clientes y la dimensién producto de la variable plan de
marketing, lo que sugiere que, a mejor producto o servicio en una empresa G J Inversiones
Paraiso Sociedad Anonima Cerrada, mejor sera la captacion de clientes. El hallazgo se
confirma con la tesis de Chapofian y Chero (2019) que titul6 “Estrategias de marketing mix
y su relacion con el incremento de las ventas de la empresa agua de mesa Roca Viva,
Tarapoto — 2018”, en la cual se mostrd existe una relacion entre la primera dimension

producto y la segunda variable del estudio.

En cuanto a la hipotesis especifica 2 que sefiala que existe una relacion directa entre
la variable captacion de clientes y la dimensién precio de la variable plan de marketing en

una empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2018. Se tuvo como indicativo el
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resultado Prueba de Chi-cuadrado (11,771?%), encontrandose ademas un nivel de significancia
real menor que el nivel de significancia teérico (p=, 0,003<0.05). Esto significa que existe
una relacion directa entre la captacion de clientes y la dimension precio de la variable plan
de marketing, lo que sugiere que a mejor propuesta de precio en una empresa G J Inversiones
Paraiso Sociedad Andnima Cerrada, mejor sera la captacion de clientes. El hallazgo se
confirma con la tesis de Chaponan y Chero (2019) que titul6 “Estrategias de marketing mix
y su relacion con el incremento de las ventas de la empresa agua de mesa Roca Viva,
Tarapoto —2018”, en la cual se mostrd existe una relacion entre la primera dimension precio

y la segunda variable del estudio.

Por tanto, en la hipdtesis especifica 3 que sefiala que existe una relacion significativa
entre la variable captacion de clientes y la dimension promocion de la variable plan de
marketing en una empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2018. Se tuvo como
indicativo el resultado Prueba de Chi-cuadrado (11,771%), encontrandose ademas un nivel de
significancia real menor que el nivel de significancia tedrico (0,003<0.05). Esto significa
que existe una relacion directa significativa entre la captacion de clientes y la dimension
promocion de la variable plan de marketing, lo que sugiere que, a mejor promocion de
servicios en una empresa G J Inversiones Paraiso Sociedad Andnima Cerrada, mejor sera la
captacion de clientes. El hallazgo se confirma con la tesis de Chapofian y Chero (2019) que
titulo “Estrategias de marketing mix y su relacion con el incremento de las ventas de la
empresa agua de mesa Roca Viva, Tarapoto —2018”, en la cual se mostré existe una relacion

entre la primera dimensién promocién y la segunda variable del estudio.

En cuanto a la hipotesis especifica 4 que sefiala que existe una relacion significativa
entre la variable captacion de clientes y la dimension plaza de la variable plan de marketing
en una empresa G&J Inversiones Paraiso S.A.C, Callao 2018. Se tuvo como indicativo el
resultado Prueba de Chi-cuadrado (13,062%), encontrandose ademas un nivel de significancia
real menor que el nivel de significancia tedrico (p=, 0,05<0.011). Esto significa que existe
una relacion directa significativa entre la captacion de clientes y la dimensién plaza de la
variable plan de marketing, lo que sugiere que, a mejor plaza en una empresa G&J
Inversiones Paraiso S.A.C, mejor sera la captacion de clientes. El hallazgo se confirma con
la tesis de Chapofian y Chero (2019) que tituld “Estrategias de marketing mix y su relacion

con el incremento de las ventas de la empresa agua de mesa Roca Viva, Tarapoto — 2018,
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en la cual se mostro existe una relacion entre la dimension plaza y la segunda variable del

estudio.
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