UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

“El Marketing mix para el incremento de ventas en la tienda de

conveniencia Listo Chiclayo, 2020”
TESIS PARA OBTENER EL TiTULO PROFESIONAL DE:

Licenciado en administracion

AUTORES:
Arévalo Caucha, Betty Carina (ORCID 0000-0002-9591-8871)
Cérdova Cordova, Doris Eneida (ORCID 0000-0002-1023-3268)

ASESORA:
Mg. Chavez Rivas Patricia Ivonne (ORCID 0000-0003-4993-6021)

LINEA DE INVESTIGACION:
Marketing

CHICLAYO - PERU
2021



Dedicatoria.

A Dios por darme las fuerzas de seguir
adelante ante todo a mis padres,
hermanos quien en el transcurso de mi
vida han estado conmigo apoyandome
siempre, motivandome, aconsejandome
para seguir con mi vida profesional y a mis
docentes por cada aliento, consejo de
superacion y a todas las personas mas

queridas que estuvieron a mi lado.

Arévalo Caucha, Betty Carina

Esta investigacion se la dedico a mis padres
por su apoyo constante, por motivarme a seguir
adelante, quienes, con su dedicacion, amor
incondicional y esfuerzo, me han ayudado
durante este proceso y ellos son mi mayor
fuente de motivacion para salir adelante y

lograr todo lo que me proponga.

Cordova Coérdova, Doris Eneida



Agradecimiento

Agradecer a Dios primeramente por la salud
por permitirme culminar mi proyecto de tesis,
a mis maestros por apoyarme a seguir
adelante e inculcarme sus conocimientos. A
mis padres, hermanos por el apoyo
constante que me han brindado, agradecer a
mi compafera de tesis por su dedicacion y
esfuerzo mediante estos meses de

desarrollo de nuestra investigacion.

Arévalo Caucha, Betty Carina

Agradezco de corazén a Dios por ser mi guia siempre
y por permitirme lograr esta meta. Agradezco
infinitamente a mis padres por ser mi fortaleza, mi
apoyo constante y por creer en mi siempre, lo que he
logrado hasta ahora es gracias a ellos. A mis familiares
por sus consejos y su impulso para seguir adelante. A
mi asesora por brindarme los conocimientos necesarios
para elaborar esta investigacion. Por ultimo, al
encargado de la tienda Listo por permitirnos realizar el

estudio en la empresa.

Cordova Coérdova, Doris Eneida



indice de contenido

D=0 [or= 1o - SO S PRSRPRRTR ii
W0 = Vo L= od T 110 (o RSP iii
INDICE A CONMENIAOD ...ttt s et enansnaenans iv
INAICE AE TADIAS ........oecveeeveeececee ettt ens st sna s ssansnaes v
INdice de QrafiCoS Y fIQUIAS ......vevevereeeeeceeeeeeeee ettt s nenes s vi
RESUIMEBN ...ttt et ettt et e bt e bt e e bt e sbe e sae e st e et e e b e e nbeesbeesanesanesaneenne vii
Y 01 = T SO viii
I INTRODUCCION. ....oovieeeceeeeetecteeeteeee e tesessesas s sss s assas s sassess s sassssssssnassnssssnsanans 1
. MARCO TEORICO ....ovvieieririeiieise ittt bbbttt sss s 4
[l METODOLOGIA ..ottt 14
3.1. Tipoy disefio de investigacion ........................ iError! Marcador no definido.
3.2. Variables y operacionalizacion........................ iError! Marcador no definido.
3.3.  Poblacién, muestra y muestreo...............c........ iError! Marcador no definido.
3.3.1.  PobIacion: ... iError! Marcador no definido.
3.3.2. MUEBSLHIA ..ot iError! Marcador no definido.
3.3.3. MUESIIEO ...ttt iError! Marcador no definido.
3.3.4. Unidad de analiSiS .......c.cceevevirveveenieiereseeienns iError! Marcador no definido.
3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos ........... iError! Marcador no
definido.
3.5.  Procedimientos........ccceeevieeiiiiiiiiiiiiee e, iError! Marcador no definido.
3.6. Meétodo de andlisis de datos.................ceeeen.e.. iError! Marcador no definido.
3.7. ASpPectos ElICOS ......cceeeeeeiieeiieeeeeeee, iError! Marcador no definido.
V. RESULTADOS ...ttt sttt st be st sttt eaeenes 24
V. DISCUSION......ooieoicieeeteeee ettt sttt s st st sesas e sas s sssasssaens 33
VI. CONCLUSIONES. ........oi ittt iError! Marcador no definido.
VII. RECOMENDACIONES........coooeeee e, iError! Marcador no definido.
VIII. PROPUESTA ...ttt iError! Marcador no definido.
REFERENCIAS ...ttt sttt st sttt ae b enes 48
ANEXOS ...ttt sttt et b et ettt st Rt be s he e b be b et et e st eneenenrens 54



indice de tablas

Tabla 1: validacion de eXPertOS.........ooiiuuiiiiiiiiie e 20
Tabla 2: validacion de expertos de la guia de analisis documentario............... 20
Tabla 3: validacion de expertos de la guia de entrevista...........c.ccceeeeevvvvinnnnnnn. 21
Tabla 4: alfa de cronbach de la variable marketing ............cccccccviiiiiiiiiiiinnnnnnn. 21
Tabla 5: calidad de ProduCtO ............coovviiiiiiiiiiiiie 24
Tabla 6: accesibilidad de PreCios ..........ccoiieieiiiiiiiici e 25
Tabla 7: ubicacion de la tienda de conveniencia..........cccccvvvveviiiiiiiiiiieeeeeeeeeee, 26
Tabla 8: PrOMOCION..........coiiieiieiieee e 27
Tabla 9: disefio de estrategias de marketing MiX ..........cccccvvvviiiiiiiiiiiiiiiiienennnn. 31
Tabla 10: plan de accion de la propuesta...............ceeeeeeeeeeeeeiiiiiiieee e, 43
Tabla 11: financiamiento del plan de accion de la propuesta..............ccccevveee.. 45
Tabla 12: cronograma de plan de accion de la propuesta...........ccccceeeeeeeennnes 46

Tabla 13: matriz de operacionalizacion de variables: operacionalizacion de la
V2= L= Lo = PP 54
Tabla 14: matriz de operacionalizacién de variables: operacionalizacion de la
VANADIE 2. e 56


file:///C:/Users/HP/Downloads/AREVALO%20Y%20CORDOVA%20-MARKETING%20MIX%20Y%20VENTAS%20TESIS%20CORREGIDA%2001%20JULIO..docx%23_Toc76335738

indice de gréficos y figuras

Figura 1 calidad de ProdUCTO .............euuuriiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeibbeiee e 24
Figura 2 accesibilidad d& PreCiO...........uuuuuuuuuuuueiiiiiiiiiiiiiieiiiiiiieeeeeieeeeeeeeeeeeneees 25
Figura 3 ubicacion de la tienda de conveniencia..........ccooeeevvviiieieeeeee e 26
o U] = 00 o] o]0 To Yoo ] o [P ERRPP 27
T [0 = Qoo o T= T | = Tt o - 41

vi



Resumen

La investigacion titulada “El Marketing mix para el incremento de ventas en la
tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020”, tuvo como objetivo Proponer
estrategias de marketing mix para incrementar las ventas en la tienda de
conveniencia Listo Chiclayo, 2020. La metodologia fue de enfoque mixto y disefio
no experimental de corte transversal. Teniendo como muestra a 45 clientes a
quienes se les aplico el cuestionario, asimismo, se realiz6 una guia de entrevista
al administrador de ventas y se utilizé la guia de analisis documental para
analizar el nivel de ventas. Los resultados indican que la calidad de los productos
es alta también, se obtuvo un nivel de aceptacion alto con respecto a la
accesibilidad de precios, lo cual representa un punto a favor para el incremento
de ventas de la tienda de conveniencia. Se concluye que la propuesta de
estrategias del marketing mix para el incremento de ventas ya que se definieron
estrategias competentes para que sean aplicadas en la tienda de conveniencia
listo Chiclayo, de tal manera que cada estrategia cumpla, con su objetivo
planteado y se obtenga resultado favorable para la tienda de conveniencia Listo.

Palabras claves: marketing mix, ventas, estrategias
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Abstract

The investigation tittled "The Marketing mix for increasing sales in the Ready
Chiclayo convenience store, 2020", aimed to propose marketing mix strategies
to increase sales in the Ready Chiclayo convenience store, 2020. The
methodology was focused mixed and non-experimental cross-sectional design.
Taking as a sample 45 clients to whom the questionnaire was applied, an
interview guide was also carried out with the sales administrator and the
document analysis guide was used to analyze the level of sales. The results
indicate that the quality of the products is also high, a high level of acceptance
was obtained with respect to the accessibility of prices, which represents a point
in favor for the increase in sales of the convenience store. It is concluded that the
proposed marketing mix strategies to increase sales, since competent strategies
were defined to be applied in the Chiclayo ready convenience store, in such a
way that each strategy meets its stated objective and a favorable result is
obtained. For the convenience store Ready.

Keywords: marketing mix, sales, strategies
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I.  INTRODUCCION.

En la investigacion realizada se presenta la importancia de las estrategias
ayudan en el incremento de las ventas, ya que estan en constante cambio, en
un entorno altamente productivo y competitivo, donde, las ventas y las diversas
estrategias de marketing mix cumplen un rol fundamental en toda organizacion,
por lo tanto, son herramientas necesarias para incrementar las ventas, por ello,
es importante que estas estrategias estén alineadas, para que de esta manera

la organizacion tendra el éxito que espera.

Por lo tanto, a nivel internacional Eugenia (2017), sefial6 que las
empresas a lo largo del tiempo buscan desarrollarse, fidelizar a sus diversos
clientes y obtener un lugar adecuado dentro del mercado comercial en el que se
encuentran y tienen la necesidad de desarrollar estrategias que ayuden y
fortalezca el incremento de las ventas. Con el paso del tiempo estas estrategias
han ido evolucionando y se adaptan a la realidad de cada empresa, cabe sefialar
que al utilizar adecuadamente las estrategias por lo que estas contribuyen en el
incremento de las ventas en un 40%, generando resultados positivos para la

organizacion.

En el contexto internacional en Espafia, segun KPMG Tendencias (2020),
detallé que las ventas presenciales actualmente son un ambito de incertidumbre
esto a causa del coronavirus, lo que ha ocasionado la caida notable de las
algunas empresas Espafiolas, debido a la disminucion de la demanda, asimismo,
seflala que las ventas fisicas, han decaido notablemente un en un 65% con
respecto a los afios anteriores, por ello, es vital una buena ejecucién y el uso
adecuado de las diversas estrategias de marketing mix, estrategias de ventas
online, por otro lado, el area encargada de ventas debe identificar, promover y
efectuar oportunidades de desarrollo a través estrategias de ventas online que
se adecuen a los diversos tipos de clientes con los cuales cuenta la organizacién,
con la finalidad de obtener un adecuado nivel de ventas y adaptarse con rapidez

al entorno cambiante.

El Banco Mundial (2020), comento que en las diversas organizaciones
Latinoamericanas su nivel de ventas ha descendido a causa de muchos factores,

uno de los mas resaltantes es la covid-19, la cual ha generado que muchas
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organizaciones colapsen y se vean afectadas en el aspecto econémico donde,
el indice de ventas a tenido una caida generalizada del 35% durante las primeras
semanas de iniciada la pandemia, el descenso se debe a que las empresas no
se han encontrado preparadas para afrontar esta situacion, ya que, no contaron
con un método de contingencia ante esta situacion, por ello, que la gran parte
de las compafias se enfocaron en la creacion de métodos que ayuden a mitigar
el descenso de las ventas como son: la implementacion y el uso de estrategias
de mercado que les permitan generar un canal adicional, que contribuya en el

crecimiento de las ventas.

El ambito nacional, segun Foco Econdémico (2020), fundamenté que la
economia en el Per( ha disminuido esto debido al escaso indice de ventas
presenciales en los diferentes sectores econdémicos, a causa de la propagacion
de la pandemia, la cual ha ocasionado una recesion en las empresas Peruanas,
donde su nivel de ventas esta por debajo de lo estimado, la caida del consumo
a causa de los aforos reducidos, el horario de atencion, repercutié en el nimero
de ventas originando un futuro incierto para las organizaciones, sin embargo,
una medida que han encontrado las empresas para contrarrestar dicho problema
es la creacion de nuevos canales que les permitan suplir la venta presencial, uno
de los mas destacados viene siendo el uso y la promocion de bienes y servicios
mediante paginas online, la utilizacion de herramientas de mercado y la

implementacion del servicio delivery, lo cual ayuda al aumento de las ventas.

Segun el diario Gestion (2020), detallé que las empresas nacionales en
sus ventas un 67.4% ha disminuido, el 13.7% sefialo que sus ventas se
mantienen, el 7.2% contaba con estabilidad y el 11.7 % no registro ventas en los
6 primeros meses de iniciada la pandemia, debido a las limitaciones ocasionadas
por la pandemia, entre las modalidades de venta se resalta que el 50% fue
modalidad presencial-delivery, el 25 % via online y el otro 25% opero de manera
presencial, ayudando de esta manera al aumento de las mismas, debido a las

escasas ventas la liquidez de las organizaciones disminuyo de manera notoria.



Angus (2020), indico que las ventas ha cambiado en los Ultimos meses, la
coyuntura actual ha sido un factor determinante para que las diversas empresas
nacionales replanteen la manera de ofrecer, ya que la mayoria de sus
consumidores han cambiado sus hébitos de consumo, por lo tanto han tenido
que optar acciones que ayuden al aumento de las ventas en los ultimos meses,
estas acciones estan basadas en la ejecucion de estrategias de mercado que
permitan ofrecer, promocionar y distribuir de manera correcta un bien o servicio,
se estan centrando en aquellas opciones que ayuden a complementar la venta
fisica de tal manera de que puedan lograr sus objetivos econdmicos

establecidos.

A nivel local la tienda de conveniencia Listo, cuenta con mas de 10 afios en
Chiclayo, se encuentra ubicada en la Av. Balta 012, en la cual se ofertan una
serie de productos de primera necesidad, tanto nacionales como importados, el
problema que se encontrd en la tienda de conveniencia es la disminucién de las
ventas a causa de la covid-19, otro factor que intervino en la problematica es la
falta de estrategias, estas son desarrolladas por el area administrativa no son tan
significativa para el cliente, las cuales no han logrado tener un impacto positivo
en ventas en los ultimos meses. Se concluye, que la tienda de conveniencia Listo
Chiclayo, presenta problemas en el incremento de sus ventas, asimismo, la falta

de estrategias hace que tengamos un bajo nivel de ventas.

Con respecto a la formulacién del problema, se plante6 la siguiente
pregunta: ¢ De qué manera el Marketing mix incrementara las ventas de la tienda
de conveniencia Listo — Chiclayo? Donde se propusieron los siguientes objetivos
de investigacion, el objetivo general es: Proponer estrategias de marketing mix
para incrementar las ventas en la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020
este objetivo se lograra mediante los siguientes objetivos especificos: a)
Identificar el marketing mix en la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020, b)
Diagnosticar el nivel de las ventas en la tienda de conveniencia Listo Chiclayo,
2020, c) Diseiar estrategias de marketing mix para el incremento de ventas de
la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020. Asimismo, se formuldé la
siguiente hipétesis general: El marketing mix incrementara las ventas en la tienda

de conveniencia Listo Chiclayo, 2020.



Para justificar la investigacidén con respecto a la aspecto metodoldgico se
emplearon técnicas e instrumentos, los cuales fueron aplicados a la muestra de
estudio seleccionada con el fin de la recoleccidn de datos que permitio identificar
como se utilizan las estrategias de marketing mix en la tienda, asimismo, como
se encuentra el nivel de ventas, como respecto a la justificacion tedrica la
informacion recogida es con bases tedricas, de estudios trabajados y logrados
con éxito, los cuales contribuyeron en la mejora de aquellas organizaciones que
fueron el objeto de estudio, ademds, teorias relevantes que sirvieron como
sustento para la investigacion, en lo referente a la justificacion préactica, la
investigacion va a permitir disefiar estrategias de marketing mix que ayuden al
incremento de las ventas, con respecto a la justificacion social al disefiarse
estrategias de marketing mix estas van a permitir atraer clientes, lo que va a
generar que la tienda venda mas de esta manera seré rentable y lograra sus

objetivos econémicos.

Il.  MARCO TEORICO

Para fundamentar y validar la investigacion, se recurre a diferentes antecedentes
de estudio, De Freitas (2017), en su estudio tuvo como objetivo general la
obtencion de una idea de marketing mix con el fin de aumentar las ventas, fue
una investigacion exploratoria, descriptiva, la muestra conformada por 12
colaboradores, en el estudio se demostrd que las ventas disminuyeron porque
no se contaba con un plan de marketing adecuado, asimismo, la fuerza de venta
no estaba bien consolidada, ni capacitada para ejecutar las ventas, lo cual habia
generado que las ventas no sean las mas apropiadas, y dichas acciones
repercutieron en la estabilidad y rentabilidad de la misma, el autor concluyé que
fue necesario proponer la elaboracién de diversas estrategias, para mejorar las

ventas.

Abril y Rodriguez (2016), en su de investigacion titulada “Marketing
effects, and strategies, on private labels brand equity, Madrid — Espana”. Lo cual
tuvo como objetivo general: medir el efecto y las estrategias del marketing mix,

en la creacion de marca privada y como estas influyen en las ventas, la
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investigacion realizada fue un analisis exploratorio, con disefio experimental, se
utilizé un modelo estructural, en donde, generan efectos positivos en cualquier
compafia, ya que al utilizar estrategias viables estas van a generar un impacto
positivo en las ventas, las estrategias tienen que estar enfocadas en la creacion
de valor para la organizacion, a la vez establecer diversas estrategias de
promocién, de estas manera se incentiva a que los clientes adquieran los

productos.

Norsyaheera, Lailatul, Siti y Noorsuriani (2016), en su investigation
titulada “The Relation and influence ship between Marketing Mix, sales, and
strategies, Customer Loyalty in Hijab Industry: The Mediating Effect of Customer
Satisfaction — Malasia”, en la empresa la investigaciéon fue correlacional —
descriptiva, compuesta por 234 clientes donde, se obtuvo los siguientes
resultados: que 93.6% de los encuestados consideraron que las diversas
estrategias influyen positivamente en los negocios, ademas, ayudan en la
obtencién de rentabilidad, ya que al manejar estrategias de marketing novedosas
y Unicas, estas atraen a los consumidores, en el estudio las estrategias
estuvieron ligadas a precios accesibles y a promocionar adecuadamente lo que

la empresa ofrece, mediante diversas plataformas digitales.

A nivel nacional Alvarez y Diaz (2017), en su investigacion, cuyo objetivo
general, es establecer si el plan de marketing mix influye significativamente en el
incremento de ventas en el restaurant Dofa Fefita, este estudio fue
experimental, teniendo como muestra a pensionistas 20 y 20 clientes
esporadicos del restaurante, se obtuvo como conclusién que el uso adecuado
de las estrategias ayudaron al incrementé de las ventas, por ello, fue
fundamental implementar y planificar correctamente estrategias de promocién,
la creacion de un fan page, ya que mediante estas estrategias se llegé al publico
objetivo, asimismo, se tuvo en cuenta la identificacion del comportamiento del
consumidor, lo que permitio elaborar las estrategias de marketing mix y de venta
logrando optimizar una ventaja competitiva adecuada y la obtencion de

beneficios econdmicos.

Lima ( 2017), en su trabajo investigativo tuvo: plantear un plan de
marketing para asi cumplir con los objetivos de la organizacién, fue una

investigacion proyectiva, con disefio experimental, el trabajo se realiz6 a traves

5



de encuestas y entrevistas, en la cual se lleg6 a la conclusion que la empresa no
cumplia con los objetivos de ventas, porque los vendedores no estaban
capacitados, ademas, la compafia no contaba con estrategias de promocioén ni
un lugar web para promocionar sus productos, por ello, las ventas en la empresa
no eran adecuadas, mediante la investigacion se determind que es vital
establecer estrategias de marketing mix que estén enfocadas en la promocién
de lo que se esta ofreciendo y la creacion de redes sociales para la empresa de
esta manera se logro aumentar las ventas luego de implementado el plan de

marketing.

Quiroga (2017), en su trabajo investigativo tuvo como objetivo general:
presentar al marketing mix como propuesta para elevar el nivel de ventas, la
investigacion fue propositiva- no experimental, con una muestra finita
conformada por 23 colaboradores, en esta investigacion se determin6é que es
vital que la organizacién cuente con un conjunto de tacticas controlables, que le
permitan el logro de sus metas planteadas, asimismo, crear estrategias de las
4P, las cuales fueron la creacion de un canal online, disefio de descuentos y
promociones, realizar obsequios por compras, las estrategias planteadas en
este estudio fueron favorables para la empresa logrando los resultados

esperados luego de implementarse la propuesta ya que las ventas ascendieron.

En el ambito local Nieto (2018), en su tesis titulada “Implementar
estrategias de marketing para aumentar las ventas en la tienda de repuestos
Nieto S. A”, su objetivo general: realizar estrategias generadas para aumentar
las ventas, la metodologia de estudio fue mixto, longitudinal, con alcance
descriptivo, su muestra estuvo conformada por 878 clientes, como conclusion
de investigacion se logré determinar que al crear estrategias estas van a permitir
que la empresa incremente sus ventas, asimismo, es primordial establecer
estrategias de precios accesibles, estrategias de descuentos, ofrecer productos
de calidad y brindar un buen servicio, estas estrategias hicieron que las ventas

de la ferreteria incrementen en un 5% apenas se implementé las estrategias.

Gordillo (2017), en su investigacion tiene establecer en qué medida las
estrategias de Marketing Mix aumentan las ventas de la empresa Korea Motos
S.R.L, fue un disefio pre experimental, al personal de la tienda, con una muestra

de datos mensuales, estas estan netamente ligadas en la implementacion de
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merchandasing, asimismo, en estrategias de promocioén, también, se disefi6 e
implanto un programa sobre atencion al cliente, como conclusién obtuvo, que
antes de la aplicacion del estudio la empresa presentaba una disminucion de las
ventas en un 72% luego de la aplicacion del estudio, las ventas aumentaron un

20% apenas se implementaron las estrategias.

Siguefas (2019), en su estudio sefiala que el Servicios el caribe S.A.C,
fue un estudio descriptivo, compuesto por 148 clientes de la empresa, donde se
utilizé un cuestionario, en el cual se afirmo que las estrategias de marketing que
la empresa utilizaba son la publicidad mediante su pagina web, la variedad de
precios, la creacion de ofertas, por lo que se concluyé que al utilizar
correctamente las estrategias de marketing mix, estas van a influir
favorablemente en el incremento de ventas, por ello su propuesta estuvo basada

en la creacion de pagina web, como brindar descuentos por consumo.

Coronel (2016), su tesis es determinar el Marketing Mix en el aumento de
las ventas, la investigacion fue cuantitativa, con una muestra finita conformada
por 180 clientes y 15 colaboradores de empresa, como conclusién se obtuvo,
gue se debe establecer constantemente estrategias dentro de la empresa, estas
estrategias tienen que enfocarse en el uso de las 4P y por ello se recomienda
ponerlo en préactica, asimismo, trabajar estrategias de venta, las cuales consisten
en capacitar y motivar al personal, ya que este es el encargo de atender al
consumidor final, por lo tanto, toda organizacion debe estudiar estas estrategias
y desarrollarlas para asi se generen ingresos de manera estable y asi lograr
expandir el negocio, su plan de accién estuvo enfocado en la creacion y disefio
de redes sociales para la empresa y brindarle descuentos por compra a los

clientes.

Por otro lado Dominguez (2016), el objeto de estudio Determinar las
estrategias de promocion que incrementaran las ventas de cerveza artesanal
Becks el estudio fue cuantitativo — descriptivo, teniendo como muestra de estudio
a 361 clientes, la técnica utilizada fue la entrevista, en donde, se concluye que la
falta de promocién y publicidad del producto generan que las ventas se vean
afectadas, por ello, se propone que toda empresa debe tener conocimiento sobre

el uso correcto de las distintas estrategias, con el propésito de conocer y elaborar
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estrategias de mercado que se adecuen al producto o servicio que se ofrece, y
asi diferenciarse de la competencia. Ademas, que la organizacion tiene que
emplear las estrategias de ventas de manera sostenida y sistematica de esta
manera los resultados sera favorables, su plan de accién se enfocd en la
promocion de la cerveza mediante redes sociales, por lo que se le cre6 un fan

page a la empresa.

Para mayor precision de la investigacion se define la variable independiente:
marketing mix Segun McCarthy (1960), citado por Espinoza (2016), definen “al
marketing mix como una ciencia que reune las herramientas y acciones
necesarias que toda organizacion necesita para el logro de sus metas
empresariales, estas herramientas engloban el uso de las 4P: producto, precio,
plaza y promocioén por lo que estas influyen en la toma de decisiones” (p.16). El
marketing mix se enfoca en el uso correcto de las diversas estrategias de
mercado que permitan ofrecer un producto de buena calidad, que logre satisfacer
las necesidades del consumidor, con un precio accesible, en una ubicacion
adecuada, asimismo, que se le brinde la promocion correcta a dicho producto

para que este pueda llegar al mercado meta.

Vazquez y Diaz (2013), sostienen que “el marketing mix desarrolla
relaciones rentables y busca satisfacer las necesidades de los consumidores y
asi permite captar mayores clientes para las empresas” (p.15), por lo tanto, el
éxito de una organizacion depende del uso correcto de las estrategias de
marketing mix estas estrategias deben estar enfocadas en las 4p, para asi poder
atraer a los consumidores, por ello, se les debe brindar una atencién continua a
sus deseos y necesidades, de tal manera, se lograra fidelizarlos lo cual va a

contribuir en el desarrollo de la empresa

Escudero (2017), menciona “el marketing mix es un proceso de ejecutar y
planear una idea o propdsito que tienen las organizaciones sobre; producto,
precio, plaza y promocion para asi poder establecer estrategias y servicios que
integren tanto las metas individuales como corporativas” (p.15). Es decir, el

marketing mix se enfoca en la creacion de estrategias comerciales que le
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permitan a una empresa crecer y diferenciarse de la competencia, de tal manera
de que logre sus objetivos comerciales, el marketing mix engloba todos los
aspectos para que un producto sea consumido.

Segun Stanton, Eztel y Walker (2015), puntualizan al marketing mix
“‘como un método para prever productos satisfactores de necesidades, como
fijarles precio, promoverlos y distribuirlos, a fin de lograr los objetivos de las
organizaciones” (p.6), es decir, el marketing esta compuesto por un conjunto
de elementos tacticos que la organizacion utiliza para generar valor, y obtener
los beneficios que desea del mercado al cual dirige su producto o su servicio,
estos son esenciales para la supervivencia de la organizacion, los elementos

mas relevantes del marketing mix estan conformados por las 4p.

A continuacion se menciona los elementos del marketing mix, por lo
tanto Stanton, Eztel y Walker (2015), fundamentan que el producto “es un
conjunto de caracteristicas y atributos tangibles, estos atributos son
proporcionados para que logren satisfacer las necesidades de su clientela®
(p-202), es decir, el producto esta compuesto por una serie de caracteristicas
en las cuales resaltan que sea de buena calidad, asimismo, para complementar
al producto, es necesario, brindar un adecuado servicio, de esta manera se

lograra obtener mayor aceptaciéon y cubrir apropiadamente las expectativas.

También, los producto es la percepcion que se tiene acerca del mismo, es
decir, estas cualidades satisfacen las necesidades del consumidor, la calidad
de un producto se mide a través de variables cualitativas, asimismo, la
satisfaccion de necesidades es el nivel de aceptacion que tiene el consumidor
sobre un producto o servicio especifico. Stanton, Eztel y Walker (2015, p.337)

Asimismo, otro elemento del marketing mix es el precio para Stanton, Eztel
y Walker (2015, p.338), definen que es “el conjunto de dinero u elementos de
utilidad que se necesitan para obtener un producto, ademas el precio es para
satisfacer deseos del cliente”. El precio de un producto es un factor significativo
para la organizacién porque determina la demanda del mercado que hace el
producto, por ello, es fundamental que la organizacién oferte sus productos con

accesibilidad de precios, porque dicha accesibilidad va a intervenir en la



decision de compra, también, es primordial que toda compafia fije
adecuadamente sus precios, ya que esto hard que se diferencie de la

competencia.

Otro factor del marketing mix es la plaza o canales de distribucion
Stanton, Eztel y Walker (2015, p.402) comentan “es un conjunto de acciones y
operaciones que realiza toda organizacién, con la finalidad de hacer llegar el
producto al mercado meta” es decir la plaza es una serie de operaciones que
la companiia realiza para que el producto que ofrece este a la disposicion del
consumidor, donde, se debe de tener en cuenta la cantidad apropiada, el
tiempo oportuno, accesibilidad de precios, utilizar adecuadamente sus canales
de distribucion forma parte de la satisfacciones que los productos brindan a los
clientes, también es importante que la ubicacion y la distribucion de la
organizacion sea la mas adecuada de esta manera sus productos van a ser

adquiridos por su mercado meta.

La ubicacion es un factor fundamental dentro de los canales de distribucion
porque este influye en la competitividad de la empresa, asimismo, interviene
en la accesibilidad que el cliente tiene para la adquisicion de un producto, esta
debe de contar con un conjunto de caracteristicas que brinden comodidad, ser
un lugar acogedor y atractivo donde sea factible ofrecer lo que la compafiia
oferta. Stanton, Eztel y Walker (2015, p.504)

Stanton, Eztel y Walker (2015, p.505), definen que la promocion “es una
serie de instrumentos necesarios para promover un bien o servicio, la
promocién se utiliza para lograr los objetivos de una empresa, existen tres
funciones promocionales imprescindibles: informar, persuadir y comunicar al
mercado objetivo”, promocionar consiste en que los consumidores no solo
conozcan el producto, sino también, tengan la informacion necesaria sobre los
cualidades que aporta, como actia y como adquirirlo, es importante persuadir
al consumidor mediante el uso de estrategias de promocion con la finalidad que
el producto o servicio se posicione en su mente, por lo que es necesario

mantenerlos siempre informados.
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Los beneficios promocionales son aquellas estrategias que se crean sobre
un producto con el fin de incrementar las ventas, ayudan en la atraccion de
nuevos clientes y en la fidelizacion de los existentes, estos beneficios favorecen
a la organizacion ya que esta brinda informacion sobre el producto o servicio
que ofrece, para promocionarlos se utilizan diversos canales de informacion
entre los mas resaltantes es el uso de redes sociales ya que mediante ellas se
llega con rapidez hacia el mercado objetivo. Stanton, Eztel y Walker (2015,
p.505)

Las estrategias de promocion son indispensables para el éxito de una
compafia, porque le permite tener un conjunto de posibilidades que propician el
logro de ventajas competitivas, de esta manera se consigue un porcentaje mas
extenso de intervencion en el mercado. Es decir, estas estrategias son muy
importantes para que sean aplicarlas en las empresas ya que les permitira
ofrecer un mejor disefio de producto diferenciandose de la competencia,
obteniendo mayor rentabilidad y éxito de la organizacién, promocionar

adecuadamente el producto ayuda en el incremento de venta.

Cubillo (2016), “el internet es un canal innovador de comunicacion para
convertirse en un elemento bésico de la estrategia de marketing, mediante el
internet los clientes buscan informacion relevante sobre un determinado
producto, e inclusive les permite comparar y optar por la mejor opcion.” (p.32), a
través de este medio numerosas marcas se han incluido en la creacion de
paginas web, ademas, la aplicacién de procesos digitales que forman parte de
canales online para asi apoyar a las acciones de marketing dirigidas a lograr la
obtencion y conservacion rentable de consumidores.

Una adecuada estrategia de marketing, es transcendental porque es
donde se concreta alcanzar las metas y los objetivos formulados. Una estrategia
puede radicar: en distinguir el producto propio; en fraccionar el mercado al cual
va dirigido el producto o servicio; en colocar el producto en relacion a otros,
creando un nicho de mercado propio. Es importante realizar un estudio de la
reaccion de los competidores ante la realizacion de la estrategia planeada y
aprovechar las oportunidades que se presenten, asimismo, solucionar las

posibles dificultades y amenazas.
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Para la variable dependiente ventas se cit6 teorias y conceptos, Parra y
Madero (2015, p.33), indican, “la venta es una ciencia que se encarga del
intercambio de un bien o servicio, por una cantidad monetaria previamente
pactada”, es decir, las ventas son un conjunto de acciones, que toda
organizacion realiza para el intercambio de un producto o servicio a cambio de

dinero.

Artal (2015); define la venta como la manera que tiene toda organizacion
para ingresar a un determinado mercado, donde se encuentran la gran mayoria

de ellas divididas por rubro, en el cual su principal objetivo es producir y vende.

Asimismo, Artal (2015), nos menciona que las ventas como una serie de
pasos, y actividades que se utilizan en una determinada area comercial, las
cuales deben contar con ciertas caracteristicas: ser informativas ya que van a
permitir orientar adecuadamente a la parte involucrada, ser medibles con el fin
de que soporte el aumento o la disminucién de la demanda, y ser predecibles de
tal manera que se pueda realizar un andlisis correcto de la realidad de estas.
Una de las razones para que se desarrolle un adecuado proceso de ventas en
una empresa es necesario capacitar, entrenar y motivar al equipo de ventas con
el fin de que estos incrementen sus resultados y lograr los objetivos econdémicos

planteados.

Parra y Madero (2015), menciona “la fidelidad de las ventas se ha formado
con el transcurso del tiempo y es resultado de un proceso progresivo del
bienestar obtenido en compras anteriores”, es decir, la fidelizaciéon puede crear
un estado de animo en los clientes con respecto a sus aptitudes, creencias,
deseos y comportamiento positivos hacia las empresas que ofrecen sus
productos también se debe incluir promociones, ofertas que ayuden a la

fidelizacién de los clientes.

Por otro Parra y Madero (2015), menciona las promociones de ventas han
crecido de forma espectacular y corresponde a estos factores: a) factores el
progreso de las empresas a través de condiciones internas y de sus practicas
internos; por otro lado tenemos b) factores externos; es el ambiente empresarial,

lo cual es la amenaza de los nuevos competidores y la evolucién de los
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mercados(p.6), es decir que para las empresas las promociones de venta son
una alternativa de solucion a situacion incierta referida al producto, imagen,
también se logra a través de incentivos o actividades promocionales como:

cupones, sorteos y muestras gratis a las percepciones del consumidor.

Para Escudero (2014, p.10), “el departamento de ventas es el que forja los
ingresos econdmicos de las empresas, una apropiada distribucidbn es muy
trascendental para alcanzar los beneficios esperados”, por lo cual, toda empresa
trabaja la forma mas provechosa para que su mercaderia llegue a todos los
clientes potenciales, y poder investigar las diversas estrategias que resulten mas
eficientes para las organizaciones y con esto poder conseguir los maximos

beneficios econdmicos.

Escudero (2014, p.7), da a conocer que “existen formas para una venta,
tales como; venta personal, venta a distancia, venta multinivel” es asi que la
venta personal es donde un determinado vendedor ofrece y promociona un
producto o servicio a un cliente directo, por eso es una de las estrategias de
venta mas antiguas y efectivas usadas por los vendedores ya que permite

transmitir informacion de manera inmediata.

Artal (2015), “la venta a distancia tiene diversos medios de comunicacion
como son las tiendas online o tiendas virtuales, ademas, se conoce como
comercio electronico y las ventas se consideran, legalmente a distancia”, hoy en
dia se manejan tiendas virtuales, es asi que los clientes pueden consultar o
adquirir un producto o servicio de una forma mucho mas rapida, en el momento

gue desee y de donde lo desee.

Artal (2015),” la venta multinivel es un método de venta directa”, es decir es
un procedimiento que ha manifestado ser muy efectivo para tratar bienes y
servicios directamente a los consumidores, ademas de brindar nuevas
proporciones de trabajo a distintos segmentos sociales, educativos vy

econdmicos.

Fisher y Espejo (2014), menciona que la rotacion de stock “es el numero
de veces que un producto a salido del almacén para ser vendido, durante un

determinado periodo de tiempo”, es decir la veces que un producto ha sido
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demandado, lo cual indica el tiempo que se habria tendido la demanda del

producto con el stock promedio mantenido en el almaceén.

Para Fisher y Espejo (2014), “tenemos varios informes que es util llevar a
cabo de manera habitual para tener un mejor conocimiento del departamento de
ventas, su eficiencia y su desempefo, ademas tenemos las ventas por cliente,
por producto y descuentos aplicados” (p.38) es muy importante analizar las
ventas para ello es necesario disponer de una informacion necesaria por parte

de las empresas para asi poder conocer todas las fases del ciclo de venta.

.  METODOLOGIA

3.1. Tipoy disefio de investigacion
3.1.1. Enfoque:

La investigacion presenta un enfoque mixto Hernandez, Fernandez y
Baptista (2015, p. 534), fundamentan que este tipo de enfoque se usa para la
recoleccion de datos que comprende una serie de procesos ordenados, practicos
y criticos que influyen en la solucion al problema del estudio, el enfoque mixto es
la mezcla de datos tanto cualitativos y cuantitativos. Este enfoque consiste en la
integracion de los datos de ambos enfoques, en el estudio se usa métodos tanto
cuantitativos como cualitativos, y a la vez el uso de instrumentos tales como: la
encuesta, la guia de andlisis documental y la guia de entrevista, con el fin de

obtener resultados concretos.

3.1.2. Tipo:

Esta investigacion es tipo aplicada, asimismo el Congreso de la
Republica del Pera (2018), sefiala que un estudio de tipo aplicado, porque se
enfoca en la estipulacién, mediante el conocimiento cientifico, métodos, pasos a
seguir y en un conjunto de técnicas a utilizar. Por otro lado (Baena, 2016), sefiala
que la investigacion aplicada se guia en la concentracion de probabilidades
concretas, que son llevadas a la practica, mediante el empleo de las diversas
teorias universales, donde se proponen diversas estrategias para disipar las
necesidades planteadas en la investigacion.
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Esta investigacion es tipo aplicado, ya que se lograran los resultados
mediante datos generales y medibles, realizados a través de la observacion de

la situacion actual en la cual se encuentra la tienda de conveniencia Listo.

3.1.3. Alcance:

La investigaciébn es de alcance descriptivo-explicativo, porque esta
compuesto por dos poblaciones de estudio Diaz y Calzadilla (2016),
fundamentan que el alcance descriptivo: consiste en la generalizacion de datos
y la verificacion de hipétesis, el cual se centra en la comprension de ideas
desconocidas mediante la sistematizacion de la informacion distinguiendo las
diferencias que existen entre los objetos de estudio, mediante la recoleccion
datos, el estudio de la caracteristicas especificas de las poblaciones de estudio,
es decir el estudio se basa en la recaudacion de informacion de manera
independiente, de ambas poblaciones de estudio con la finalidad de encontrar
estrategias de solucién al problema encontrado en la tienda de conveniencia

Listo.

Por otro lado, Diaz y Calzadilla (2016), con lo referente al alcance
explicativo puntualizan que es aquel estudio orientado en la investigacion de
aguellos estatutos fundamentales que dan paso al porqué de la objetividad de
propiedades y del porqué ellas se asocian entre si. Es decir, nos permite la
exploracién de manera puntual de un fenbmeno que anteriormente no se habia
estudiado adecuadamente, de esta manera es el por qué y para qué de los
objetos en estudio mediante la explicacion de aquellas.

3.1.4. Disefio:

El disefio sera no experimental de corte transversal. Espinoza (2018),
sefiald que, el disefio no experimental transversal, tiene como propasito
equilibrar la union de un estado en la poblacion. Esta investigacion al no aplicar
ningun estimulo sera no experimental puesto que no se hard manipulacion una
de las variables estudiadas y solo se observaran de manera natural. Tal como

Se muestra:
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M: O =—p P

M: muestra esta conformada por 45 clientes.
O: variable ventas

P: Propuesta, conformada por las estrategias de marketing mix.

3.2. Variables y operacionalizacion
Las variables es un elemento fundamental de las que se edifican sobre
la base de relaciones entre variables cuantitativas y cualitativas referente a
determinadas unidades de observacion y es asi que cumplen un proceso en la
investigacion como propiedades o especialidades en los investigadores citado
por Cauas (2015)

3.2.1. Variable independiente: Marketing mix
Definicién conceptual: Segun McCarthy (1960) citado por Espinoza
(2016), definen “el marketing mix como una ciencia que reune las herramientas
y acciones necesarias que toda organizacion necesita para el logro de sus metas
empresariales, estas herramientas engloban el uso de las 4P: producto, precio,

plaza y promocion las cuales influyen en la toma de decisiones” (p.16).

Definicion operacional: esta variable se medira con las 4P. Asimismo, se

evaluaran con las preguntas del cuestionario.

3.2.2. Variable dependiente: Ventas
Definicion conceptual: la venta es una rama que se delega del
intercambio de un bien o servicio, por una cantidad monetaria previamente

pactada”, Parra y Madero (2015)

Las ventas acontecen tanto en las empresas, las cuales ofrecen sus
productos o servicios con el fin de obtener beneficios econémicos. Ademas, son
una habilidad que coexiste inclusive antes de que exista la moneda cuando las
personas no podian comprar algo, tenian que negociar un item por otro con el

fin de compensar sus insuficiencias.
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Definicion operacional: esta variable se medir4 a través de las siguientes
dimensiones: Sistema de ventas, Rotacion y cobertura de productos, Cobertura
de ventas, las cuales seran evaluadas con las preguntas realizadas en nuestro

cuestionario.

3.2.3. Indicadores:
En la variable independiente, se encontré los siguientes indicadores
como: calidad de producto, satisfaccion de necesidades, accesibilidad de
precios, decision de compra, ubicacion de la empresa, los Canales de

distribucion, beneficios promocionales y uso de redes sociales.

Dentro de la variable dependiente se establecen los siguientes
indicadores: venta personal, venta a distancia, venta multinivel, rotacion de
stock, cobertura de ventas, ventas por periodo de tiempo, ventas por producto,

ventas por cliente y descuentos aplicados.

3.2.4. Escala de medicion
Escala de medicion ordinal, se utilizo la escala Likert, esta escala de
cinco puntos y la escala de valoracion sera: totalmente en desacuerdo, En
desacuerdo, Ni de acuerdo ni en Desacuerdo, De acuerdo, Totalmente de

acuerdo. (Ver tabla 1)

3.3. Poblacién, muestray muestreo

3.3.1. Poblacion:

El concepto de poblacion Hernandez, Fernandez y Baptista (2014),
mencionan ciertas participaciones por lo que se estudia ciertos datos, la
poblaciéon abarca todo lo que es un conjunto de elementos de los cuales se
obtienen informacion, la poblacién esta compuesta por 45 clientes de la tienda

los cuales son seleccionados por conveniencia.

3.3.2. Muestra

En cuanto a la muestra Diaz de Le6n (2016), sefiala que es una parte de
la poblacién de estudio, por otro lado, puede ser definida como un subgrupo o

universo de la poblaciéon. Es asi que, la muestra para la investigacién debe ser
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elegida correctamente ya que permite obtener resultados en nuestra poblacién.
Siendo como muestra para la investigacion 45 clientes que compran

constantemente a la tienda los cuales son elegidos por conveniencia.

3.3.3. Muestreo
El tipo de muestreo es no probabilistico por conveniencia segun Giler
(2017), menciond gue este este tipo permite escoger aquellos casos accesibles
que acepten ser incluidos. Se realiz6 este tipo de muestreo porque nos va a
permitir seleccionar una muestra finita de la poblacién, ademas, la muestra para
la variable venta esta conformada por el encargado del area de ventas de la
tienda de conveniencia, y para la variable marketing mix se determin6 encuestar

a 45 clientes de la tienda de conveniencia Listo.

3.3.4. Unidad de anélisis

La unidad de andlisis de esta investigacion esta formada por 45 clientes
escogidos por conveniencia, y el encargado del area de ventas de la tienda de

conveniencia.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

3.4.1. Técnicas

En la investigacion se utilizé la encuesta, por ello Cérdoba (2017, p.72),
fundamenta: que es un documento que accede la recoleccion de datos sobre un
determinado tema de estudio, el cual es entregado por los investigadores a los
sujetos de estudio, la cual permite la obtencion de actitudes, opiniones,
preferencias. Por lo tanto, la encuesta permite comprobar una hipotesis y dar
soluciones a un determinado problema de estudio, ademas, en la investigacion
se desarroll6 la encuesta dirigida a los clientes de la tienda Listo, con la finalidad
de profundizar los problemas de la investigacion estudiada.
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El andlisis documental segun Ortiz (2015), indica que es un conjunto de
técnicas intelectuales, que tienen como finalidad la representacion de un
documento resaltando los datos mas relevantes del mismo, a su vez también
permite la captacion de las ideas principales del mismo, facilita la obtencion de
la informacion ya que se presenta de manera breve y detallada, por lo tanto este
documento detallara lo mas relevante de la informacion, dicha informacién

servird como guia para el desarrollo del tema estudiado.

Entrevista: Para Bernal (2016) sefialo que la entrevista es una forma de
aviso entre dos 0 mas personas, en la cual es necesario contar con un emisor y
un receptor, con el fin de obtener la informacién que se necesita saber acerca de

la problemética encontrada en la tienda.

3.4.2. Instrumentos

Cuestionario: Se utiliza para el recojo de datos de investigaciones
cuantitativas o cualitativas, nos permite que el investigador proyecte informacién
estructurada sobre la muestra de individuos, utilizando el procedimiento
cuantitativo y agregado de las respuestas para describir a la poblacién a la que
pertenecen. Giler (2017) en este estudio se utilizé el cuestionario para la variable
marketing mix, con diferentes preguntas, tomando en cuenta la escala Likert de:
totalmente en desacuerdo, en desacuerdo, ni de acuerdo ni en desacuerdo, de

acuerdo y totalmente de acuerdo.

La guia de analisis documental permite identificar las actividades
principales de un determinado tema de estudio, ya que ayuda a evidenciar la
informacion obtenida, se presenta detalladamente el contenido en el cual se
colocara aquellos puntos mas relevantes, Ortiz (2015). Asimismo, la
investigacion se utilizé la guia de andlisis documental para presentar de manera
detallada las ventas de los afios 2019 y 2020, lo que sirvi6 como base para la

evaluacion del problema del estudio, relacionado al diagnéstico de las ventas.

La Guia de entrevista: Hernandez, Ferndndez y Baptista (2014), sefalo
que la guia de entrevista es el conjunto de preguntas para realizarse en una
entrevista, con el fin de obtener informacion, en el estudio se realizé la guia de
entrevista al encargado de ventas de la tienda con el propésito de obtener

informacion sobre el nivel de ventas en la empresa.
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3.4.3. Validez
La aceptacion de una herramienta por lo que consiste en la
correspondencia entre lo que es caracteristica, rasgo o dimension que se mide,
es decir que los elementos de los items son una muestra suficiente y
representativa de la poblacion lo cual constituye las caracteristicas los rasgos

gue se van a tratar de medir, Hernandez, Fernandez y Baptista (2014).

Validez Interna: Los instrumentos de la variable Marketing mix desarrollado
tenemos en cuenta el marco tedrico, muy importante para la investigacion,
porque garantiza que tiene fundamento tedrico a traves, de diferentes autores
ademas un correcto marco teorico con adecuada seleccion de las dimensiones
e indicadores por lo que esto hace que los instrumentos tengan una validez

interna.

Validez del Constructo: Validez de los instrumentos que se utilizaron en
la investigacion, consistio en la aprobacion de los mismos por cada variable
marketing y ventas, lo cual fueron validados por el juicio de tres expertos para

asi poder corroborar su validez.

TABLA 1: validaciéon de expertos

N° experto calificacion del instrumento especialidad
Marketing

1 Silva Ledn, Pedro Manuel 95.3 Magister

2 Sousa Téavara, Rosa Lastenia 93 Magister

3 Nunton More, Julio César 94.7 Magister

Fuente: Elaboracion propia

TABLA 2: validacién de expertos de la guia de analisis documentario

N° experto calificacion del instrumento especialidad
1 Silva Leén, Pedro Manuel 96.8 Magister
2 Sousa Tavara, Rosa Lastenia 82 Magister
3 Nuntén More, Julio César 95 Magister

Fuente: Elaboracion propia
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TABLA 3: validacion de expertos de la guia de entrevista

N° experto calificacion del instrumento especialidad
1 Silva Ledn, Pedro Manuel 96.9 Magister

2 Sousa Tavara, Rosa Lastenia 94.8 Magister
3 Nuntén More, Julio César 95.5 Magister

Fuente: Elaboracion propia

3.4.4. Confiablidad:

Segun Bernal (2016) los resultados que se han obtenido al aplicar
instrumentos en un determinado tiempo, existe caso en los cuales no puede
utilizarse la confiabilidad, solo se califica en base a juicio de expertos. Para la
confiablidad del estudio se aplicé una encuesta piloto para la variable marketing
mix a 10 clientes de la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, la prueba arroj6 un
valor de 0.824 lo que indicé que es bueno para la aplicacién, la encuesta de
marketing mix estuvo conformada por 15 items, por otro lado, para la entrevista
realizada se utilizo el juicio de expertos.

TABLA 4: Alfa de Cronbach de la variable Marketing

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de N de
Cronbach elementos
,824 15

Fuente: SPSS

3.5. Procedimientos

En este estudio se utilizaron las siguientes herramientas de datos: Para
desarrollar esta investigacion, se hizo las coordinaciones con la gerente general
de la tienda de conveniencia Rosa Sousa Tavara, mediante una solicitud
brindada por la Universidad Cesar Vallejo con el propésito de adquirir el permiso
para asi iniciar con la investigacion.

Se realizé una investigacion minuciosa con la finalidad de descubrir un

problema en la empresa, de esta manera sirvi6 para elaborar parrafos
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argumentativos dentro de la realidad problemética, luego se procedié a la
aplicacion del cuestionario y la ficha de analisis documental como medio para la
recaudacion de informacion para la investigacion, el cuestionario estuvo
conformado por cinco alternativas de respuesta tipo escala de Likert, utilizada
para la variable marketing mix , el cuestionario fue aplicado a 45 clientes de la
tienda para asi poder constatar la magnitud del problema, por ello se trabajo el
marketing como variable independiente y ventas como dependiente, estas

variables no fueron manipuladas.

3.6. Metodo de analisis de datos

Es un conjunto de procesos que permiten la recopilacion y procesamiento
de la informacién que se quiere conseguir, en un proyecto de estudio, mediante
es uso de diferentes softwares de analisis de datos, con el propésito de poder
comprobar una hipétesis planteada en una investigacion, Hernandez, Fernandez
y Baptista (2014). Es decir que mediante el analisis de datos el investigador va
a poder interpretar de manera subjetiva los resultados de su investigacion,
ademas, le brindara la obtencion de estadisticas concretas que le ayudaran a
dar la validez y confiabilidad que necesite.

Con lo referente al andlisis de datos de la investigacion, para la variable
marketing mix se utilizé el cuestionario, estuvo compuesto por 15 interrogantes,
por lo que se realizé una prueba piloto a 10 clientes de la tienda de conveniencia,
por ende los datos logrados en la prueba piloto fueron procesados en el software
estadistico SPSS 24 para determinar el grado de confiabilidad y fiabilidad del

instrumento.

3.7. Aspectos éticos

Segun Espinoza (2018), menciona que los aspectos éticos consisten en un
conjunto de normas que ayudan a tener un comportamiento ético sobre las ideas
y aportes de los investigadores, es por ello que se han creado distintos modelos
de referenciarian con la finalidad de respetar las ideas de cada autor, asimismo
obtener el consentimiento informado. Por lo tanto, esta investigaciéon en su
generalidad estd compuesta por aspectos éticos, con la finalidad de justificar la

investigacion, de esta manera sera transparente y sin plagio alguno.

22



Los instrumentos empleados en la investigacidbn son auténticos y pueden
servir de guia para futuras investigaciones, la credibilidad de la investigacion
facilitara el conocimiento acerca de la proteccion de la informacion; ya que se
muestran las variables de estudio tal cual fueron encontradas con la finalidad de
que la investigacion sea aceptable y viable, asimismo, existe el consentimiento
informado por parte de los clientes y colaboradores ya que estos contribuyen a
la obtencion de informacion directa que sirve para dar alternativas de mejora al

problema de estudio.
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IV.  RESULTADOS

4.1. Objetivo especifico a): Identificar el marketing mix en la tienda de
conveniencia Listo Chiclayo, 2020.
TABLA 5:

Calidad de producto

Calidad de producto
Frecuencia porcentaje

Porcentaje Porcentaje
Valido acumulado
Bajo 5 25% 25 25
Valido Medio 10 50% 50 75
Alto 5 25% 25 100
| Total 20 100% 100 |

Fuente: cuestionario marketing mix

Figura 1

Calidad de producto

Producto: calidad y satisfaccion

50% 50%
40%
2, i
‘E 30% 25% 25%
T .
= 20%
a
10%
0%
BAJO MEDIO ALTO

Fuente: tabla 4

Interpretacion: el objetivo especifico, Identificar el marketing mix en la tienda de
conveniencia Listo Chiclayo, la dimension calidad de producto nos muestra un
porcentaje de 25% de aceptacion, por otro lado, los encuestados consideran a

la calidad y satisfaccion del producto un nivel de aceptacion medio de 50%.

24



TABLA 6:

Accesibilidad de precios

Accesibilidad de precios

Frecuencia porcentaje

Porcentaje Porcentaje
Valido acumulado
Bajo 3 15% 15.0 25.0
Valido Medio 10 50% 50.0 65.0
Alto 7 35% 25.0 100.0
Total 20 100% 100

Fuente: cuestionario marketing mix

Figura 2

Accesibilidad de precio

Accesibilidad de Precio
50% 50%

40%

35%

30%

Porcentaje

20% 15%
0%
BAJO MEDIO ALTO

Fuente: tabla 6

Interpretacion: con respecto al objetivo especifico, identificar el marketing mix en

la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, en lo referente a la dimension del precio

se muestra un porcentaje de 35% lo cual indica que existe una alta accesibilidad

de los precios, ademas, un 50% de clientes que lo consideran como un nivel

medio.
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TABLA 7:

Ubicacion de la tienda de conveniencia

Ubicacion de la tienda de conveniencia

Frecuencia porcentaje

Porcentaje Porcentaje
Valido acumulado
Bajo 7 35% 35.0 35.0
Valido Medio 9 45% 45.0 80.0
Alto 4 20% 20.0 100.0
Total 20 100% 100

Fuente: cuestionario marketing mix

Figura 3

Ubicacioén de la tienda de conveniencia

Plaza:Ubicacion

50%

45%

40% 35%
30%

20%

Porcentaje

10%

20%

0%
BAJO MEDIO

Fuente: tabla 7

ALTO

Interpretacion: se observa que existe un 45% de los encuestados que consideran

que la ubicacion de la tienda de conveniencia Listo Chiclayo se encuentra en un

nivel medio y un 20% considera que la ubicacion de la tienda es alta por lo cual

se muestra que tienda de conveniencia esta en una buena ubicacion.
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TABLA 8:

Promocion
Promocién
Frecuencia porcentaje
Porcentaje Porcentaje
Valido acumulado
Bajo 7 35% 35.0 35.0
Valido Medio 7 35% 35.0 70.0
Alto 6 30% 30.0 100.0
Total 20 100% 100
Fuente: cuestionario de marketing mix
FIGURA 4
Promocion
Promocion
35% 35% 35%

34%
33%
32%
31%
30%
29%
28%
27%

30%

Porcentaje

BAJO MEDIO ALTO

Fuente: tabla 8

Interpretacion: Respecto al resultado de la dimensién de promocion el 30% de
los clientes encuestados considera que la promocion que realiza la tienda es alta,
mientras que el 35% de las encuestadas muestran que la promocién en la tienda

es de un nivel medio y bajo.

4.2. Objetivo especifico b): Diagnosticar el nivel de las ventas en la tienda de

Conveniencia Listo — Chiclayo 2020
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GUIA DE ANALISIS DOCUMENTAL

Empresa TIENDA DE CONVENIENCIA LISTO CHICLAYO 2020
investigada
Motivo de DIAGNOSTICAR LAS VENTAS
investigacion
Fecha de inicio | Fecha de termino |

VENTAS MENSUALES
MES VENTAS 2019 VENTAS 2020
ENERO S/ 74,584 S/ 76,387
FEBRERO S/ 123,591 S/ 75,864
MARZO S/ 77,347 S/ 88,091
ABRIL S/ 106,661 S/ 81,125
MAYO S/ 122,791 S/ 61,492
JUNIO S/ 124,624 S/ 61,492
JULIO S/ 107,197 S/ 90,142
AGOSTO S/ 93,315 S/ 88,032
SETIEMBRE S/ 91,953 S/ 91,758
OCTUBRE S/ 94,050 S/ 88,889
NOVIEMBRE S/ 98,207 S/ 87,780
DICIEMBRE S/ 134,581 S/ 103,559
TOTAL S/1, 248,901 S/994.611

Cabe resaltar que las ventas en la tienda de conveniencia han disminuido
notablemente en el afio 2020, con respecto al afio 2019, esto a causa de la
covid-19, lo cual ha generado que el nivel de ventas haya descendido, otro
factor influyente es la falta de estrategias de marketing mix las cuales son
fundamentales para el aumento de ventas, ya que esto se ve reflejado en el
monto total del afio 2019 en el cual la tienda vendio un total de ( S/ 1, 248,901)
y en el afio 2020 fue de ( S/ 994.611) en el cual se ve que el nivel de las ventas
disminuy6é en un 5% una vez iniciada la pandemia estas han decaido a causa
del poco indice de clientes, y la falta de estrategias de marketing mix, ademas
la falta de un canal adicional que cubra la venta fisica, por ello se ve una notoria

diferencia monetaria.
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La guia de andlisis documental en la cual se especifica y describe el nivel de
ventas de la tienda de conveniencia Listo, de esta manera se da respuesta al
objetivo especifico b) diagnosticar el nivel de ventas en la tienda de conveniencia
Listo, en la cual se encuentra mucha diferencia en las ventas entre los afios 2019
y 2020, es notable que las ventas han disminuido en un 5% a causa de muchos
factores y uno de los mas influyentes es tema COVID- 19 y la falta de estrategias
de marketing. Por ello, se considera conveniente y necesario plantear estrategias
de marketing mix que ayuden al ascenso del nivel de ventas, también, el disefio
y la creacién de un canal adicional a la venta presencial, que seria el servicio de
delivery con el fin de aumentar el porcentaje de ventas, asimismo, la creacion de
estrategias promocionales significativas, de tal manera que la tienda logre sus

objetivos organizacionales.
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4.3. Objetivo especifico: ¢) Disefiar las estrategias de marketing mix para el incremento de ventas de la tienda de conveniencia

Listo Chiclayo

TABLA 9: Disefo de estrategias de marketing mix

Estrategia Objetivo Actividad Recursos y Responsable
Materiales
Estrategia 1: Implementar el servicio de delivery < Crear y disefiar un post * Epps Encargado de tienda
Servicio delivery para aumentar las ventas en la para dar a conocer el servicio e« Laptop Doris Eneida Cordova

Tienda de conveniencia Listo delivery de la tienda. * Permiso municipal Betty Arévalo

« Cumplir con los permisos * Movilidad
*Mochila de delivery
*Combustible

» Disefiar un post publicitario para

Pedido mediante redes sociales

Estrategia 2: Crear y disefiar un fan page para *Colocar informacion sobre * Laptop Encargado de tienda

Fan page dar a conocer los productos y la tienda de conveniencia la cual Doris Cordova

Promociones que ofrece la tienda.  Se incluira: logo Betty Arévalo

Producto, rangos de precio,
Ubicacién, horarios de atencion,

Y promociones.
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Estrategia 3:

Servicio post

Venta

Estrategia 4: Disefiar promociones para

Precio el incremento de ventas en

Promocion i ienci
OMOCIONES |3 tienda de conveniencia.

Entregar valor agregado al cliente.

Elaborar una encuesta de )
e Fichas de

satisfaccion en atencion al L
_ capacitacion
cliente. _
) e Lapiceros
Creacioén de una linea

- * Laptop
telefénica para atender
consultas, dudas y reclamos.
Por compras mayores a s/ e Laptop
200 se permitira un 5% de e Presupuesto

descuento en la siguiente
compra.

A los clientes fieles se les
otorgara material

merchadasing.

Encargado
de tienda

Encargado de

tienda

Fuente: elaboraciéon propia
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V. DISCUSION

La siguiente investigacion realizada el objetivo general fue: proponer estrategias
para incrementar las ventas en la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020.
Por lo tanto, se definieron una serie de habilidades adecuadas para plantear y
aplicar en la tienda de conveniencia Listo, de tal manera lograr el incremento de
las ventas en la tienda de conveniencia. Este objetivo obtuvo un resultado
favorable para De Freitas (2017) quien sefalo que su propuesta planteada sobre
estrategias de marketing mix fue viable, ya que determiné diversas estrategias
de marketing mix basadas en las 4p, estas estrategias estuvieron enfocadas en
la creacién de una pagina web para dar a conocer los productos y servicios con
los cuales contaba la empresa, lo cual permitié incrementar las ventas de la
empresa Arrendauto S.A. Con respecto al objetivo mencionado Gordillo (2017)
en su investigacion propuso diversas estrategias de marketing mix para
incrementar las ventas de Korea Motos S.R.L, por ello primero identifico los
factores influyentes en la disminucion de las ventas, y de acuerdo a ello, plantear
estrategias de marketing mix, para poder subsanar este problema, en este caso
por ser una empresa que se dedica a la venta de motos, la investigadora planted
la implementacion de merchandasing, la creacion de pagina web, estrategias de
promociones y descuentos, de esta manera la empresa obtuvo un incremento en
el nivel de ventas en un 72% luego de la aplicacion de las estrategias,

favoreciendo el incremento de las ventas.

Mediante lo indicado, se acepta la hipotesis general de la presente
investigacion el marketing mix incrementara las ventas en la tienda de
conveniencia Listo Chiclayo, 2020, ya que, se comprueba a través de los
estudios mencionados que las estrategias de marketing mix permiten

incrementar las ventas en una organizacion.

Asimismo, la investigacion realizada muestra un disefio no experimental,
debido a las diversas dificultades y limitaciones a causa de la covid-19, por ello
es gue no se logré ejecutar un estudio pre experimental o experimental para

obtener resultados mas veridicos después de la aplicacion del estudio.
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Asimismo, objetivo especifico a) Identificar el marketing mix en la tienda de
conveniencia Listo Chiclayo, 2020 se aplicé la técnica de la encuesta a 45
clientes de la tienda de conveniencia Listo, para la recaudaciéon de datos, donde
se obtuvo que la dimensién calidad de productos muestra un 25% de aceptacion,
por otro lado, los encuestados consideran a la calidad y satisfaccion del producto
un nivel de aceptacion medio de 50%, mientras tanto, el nivel de aceptacion del
marketing mix indica un porcentaje de 35% lo cual se considera que existe una
alta accesibilidad de precios, ademas, el 50% de clientes consideran al precio en
un nivel medio, respecto a la dimensién del marketing mix se observa que existe
un 45% de los encuestados que consideran un nivel medio la ubicacion de la
tienda de conveniencia Listo Chiclayo y un 20% considera que la ubicacién de la
tienda es alta por lo cual la nos muestra que tienda est4 en una buena ubicacion,
por ultimo Respecto a la dimension de promocion el 30% de los clientes
encuestados considera que la promocién que realiza la tienda es alta, mientras
que el 35% nos muestra que la promocion en la tienda es de un nivel medio y
bajo. Asimismo, Lima (2017), en su trabajo de investigacion obtuvo resultados
aplicando la técnica de la encuesta en el cual concluyo que es de vital
importancia establecer estrategias de marketing mix que estén enfocados en la
promocién de lo que se esta ofreciendo y estar ubicados en una zona estratégica,
contar con precios accesibles y contar con productos de calidad lo cual estas
estrategias contribuyeron al incremento de las ventas de la organizacion, al
respecto Escudero (2017), menciona al marketing mix lo cual se enfoca en la
creacion de estrategias comerciales que le permitan a una empresa crecer y
diferenciarse de la competencia, de tal manera de que logre sus objetivos
comerciales, asimismo sefiala que el éxito de una organizacién y el incremento
de las ventas esta enfocado en los cuatro factores del marketing mix: tener el
producto o servicio adecuado, contar con las cantidades apropiadas, y elegir la

plaza para la distribucion correcta.

Con respecto al objetivo especifico b) Diagnosticar el nivel de las ventas en la
tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020, a través de la entrevista realizada
al encargo de tienda, se encontro que las ventas en la tienda han disminuido de
manera notoria, desde iniciada la pandemia no llega a la meta establecida por

poca afluencia de clientes, ademas los clientes reclaman que la tienda no les
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ofrece promociones por sus compras, por lo que es necesario el disefio de
estrategias promocionales que sean significativas para los clientes de la tienda,
asimismo, la tienda no cuenta con un canal adicional a la venta fisica que ayude
en el incremento de las ventas, donde se indica que todas las ventas se realizan
de manera presencial y por el tema de la pandemia este tipo de venta a
disminuido ya que las personas no suelen salir mucho a comprar por miedo a
contagiarse, por lo que es necesario la creacién del servicio de delivery, también
el encargado de tienda indico que los diversos productos que la tienda vende
son de buena calidad por lo cual los clientes se sienten satisfechos al adquirirlos
actualmente, en la tienda no se brinda promociones que generen valor agregado,
para los clientes lo que ocasiona que no consuman muchos de los productos lo
gue ha generado un sobrestock, es por ello que las ventas han disminuido de
manera notoria. Segun Foco Econdmico (2020) comenta que una medida
encontrada para contrarrestar el problema de la disminucion de las ventas es la
creacion de nuevos canales que les permitan suplir la venta presencial, uno de
los mas destacados viene siendo el uso y la promocion de bienes y servicios
mediante paginas online, utilizacion las herramientas necesarias de mercado,
implantacion del servicio delivery, lo cual ayuda en el incremento de las ventas,
segun KPMG Tendencias (2020), indica que es vital una buena ejecucion y uso
adecuado de las diversas estrategias de marketing mix, se debe identificar,
promover y efectuar oportunidades de desarrollo a través estrategias de ventas
online que se adecuen a los diversos tipos de clientes de la organizacion, con la
finalidad de obtener un nivel adecuado de ventas y adaptarse con rapidez al
entorno cambiante. Por ello es fundamental el disefio de diversas estrategias
que permitan el incremento de ventas. Mediante la guia de andlisis documental
se confirmo que el nivel de ventas de la tienda de conveniencia ha disminuido,
ya que esto se ve reflejado en el monto total del afio 2019 en el cual la tienda
vendié un total de ( S/ 1, 248,901) y en el afio 2020 fue de ( S/ 994.611) en el
cual se ve que el nivel de las ventas disminuyé en un 5% una vez iniciada la
pandemia estas han decaido a causa del poco indice de clientes, y la falta de
estrategias de marketing mix, ademas la falta de un canal adicional que cubra la
venta fisica, generando como resultado un nivel de ventas por debajo de lo

esperado.
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Por ultimo, el objetivo especifico c) Disefar estrategias de marketing mix para el
incremento de ventas en la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020 estas
estrategias fueron disefiadas para cada estrategia a la vez se describio las
actividades para su desarrollo, y las personas encargadas de ejecutarlas. Las
estrategias disefiadas para la investigacién son: servicio de delivery, fan page,
servicio post venta, precio y promociones, estas estrategias estan enfocadas en
el uso de las 4p de marketing mix, las cuales fueron disefiadas con la finalidad
de que sean implementadas en la tienda de conveniencia y asi incrementar las
ventas. Para la definicion y disefio de estas estrategias se ha tomado en cuenta
a Stanton, Eztel y Walker (2015, p.6), los cuales consideran que las estrategias
de marketing mix se crean o elaboran sobre un producto o servicio con el fin de
incrementar las ventas, estas estrategias ayudan en la atraccién de nuevos
clientes y en la fidelizacion de los existentes, estas estrategias favorecen a la
organizacion ya que esta brinda informacién sobre su producto, para ellos se
utilizan diversos canales de informacion entre los mas resaltantes es el uso de
redes sociales ya que mediante ellas se llega con rapidez hacia el mercado
objetivo. Asimismo, Quiroga (2017), quien en su estudio tuvo como objetivo
disefiar estrategias de marketing mix para elevar el nivel de ventas en su
investigacion definio que fue necesario crear estrategias de las 4P, las cuales
fueron la creacion de un canal online, descuentos y promociones, realizar
obsequios por compras las estrategias planteadas en este estudio fueron
favorables para la empresa llegando a los resultados esperados luego de

utilizarse ya que las ventas ascendieron.

36



VI. CONCLUSIONES

1. Propuesta de estrategias de marketing mix para aumentar las ventas es
adecuada para obtener mejores resultados en el nivel de venta, porque se han
definido diversas estrategias para que sean aplicadas en la tienda de
conveniencia Listo. Asimismo, existen antecedentes que al implementar
estrategias de marketing mix se obtienen resultados positivos. Ademas, la idea
es probable porgue no tiene un célculo elevado y tiene mas posibilidades de que

sea implementada por la tienda de conveniencia.

2. Al aplicar la entrevista y el analisis documental, se encontrd debilidades en el
nivel de ventas, porque: la tienda no aplica estrategias de promocion, no cuenta
con una pagina web y tampoco cuenta con el servicio de delivery que ayude a

incrementar las ventas.

3. El disefio de estrategias de marketing mix, han sido hechas considerando las
razones sefialados por los autores Stanton, Eztel & Walker. Ademas, se ha
considerado las hipétesis descritas en el marco teérico. De tal manera, que cada
habilidad desempefie con su objetivo y se logren resultados econdmicos

positivos en la tienda de conveniencia.

4. La propuesta de estrategias de marketing mix para el incremento de ventas
en la tienda de conveniencia Listo, se fundamenta tedricamente por diversos
autores y estudios previos que aplicaron las estrategias de marketing mix,
ademas, las acciones planteadas dan cumplimiento a los objetivos que se quiere

consegquir.
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VII.

RECOMENDACIONES

Al area de ventas de la tienda de conveniencia se le pide, realizar la
propuesta planteada en la investigacion, porque le va permitir incrementar las

ventas a corto plazo.

Se recomienda al area de ventas priorizar la estrategia de servicio delivery,
y la creacion de fan page, que le permitir4 captar nuevos clientes e incrementar

las ventas en la tienda de conveniencia.

Se recomienda a estudiantes o cientificos usar el instrumento de guia de
analisis documental para una excelente observacion o definicién de lo que se
pretende averiguar, de este modo se adquieren resultados mas recomendables

y se obtiene una averiguacion con una mayor fiabilidad.

Se recomienda a estudiantes o intelectuales tomar en cuenta como base
primordial el andlisis de las técnicas en la empresa que se estudia, a partir de
ahi se pueden realizar diversas estrategias de mejora que ayuden a dar

solucion a la problematica encontrada.
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VIIIL. PROPUESTA

ESTRATEGIAS DE MARKETING MIX PARA EL INCREMENTO DE VENTAS
DE LA TIENDA DE CONVENIENCIA LISTO.

l. Presentacion

El marketing mix es un factor influyente dentro de toda organizacién, ya que
es un medio que permite llegar a los diversos clientes, asimismo, ayuda a brindar
la informacion necesaria acerca del producto, el precio del mismo, el lugar donde
se oferta y la promocidén que se realiza a dicho producto, con la finalidad de
incrementar el nUmero de ventas y obtener beneficios econdmicos adecuados.
Por lo tanto, la siguiente oferta esta disefiada y conformada por habilidades de
marketing mix, con el propésito de incrementar las ventas en la tienda de

conveniencia Listo.

Segun los estudios realizados la tienda de conveniencia, presenta deficiencias
en el nimero de ventas, por ello que se plantea la creacion de un canal adicional

que sera el servicio de delivery, con el fin de aumentar el nivel de ventas.

Asimismo, para el disefio de las diversas estrategias se toma en cuenta los
resultados obtenidos de la encuesta, los datos del analisis documental, de esta
manera centrarnos en las ventas que se realiza en la tienda y en el uso del
marketing mix, es por ello que gracias al analisis de estos datos se identifica las
deficiencias con las cuales cuenta, y como se deben mejorar para lograr el

incremento de las ventas de la tienda de conveniencia Listo.

Il. Generalidades de la empresa

Es una tienda que cuenta con un horario comercial mayor a 12 horas, se
encuentra ubicada en una zona de facil acceso, en la cuidad de Chiclayo con un
alto trafico de personas, donde se ofrecen una serie de productos muy
demandados por los clientes. Es una empresa comercial la cual se dedica a la
venta de productos nacionales e importados como (snacks, golosinas, cervezas

nacionales e importadas, bebidas alcohdlicas, bebidas no alcohdlicas, fast food,
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abarrotes, tabaco, helados, articulos de limpieza, etc.). Esta enfocada en
satisfacer las necesidades de sus clientes y construir soluciones innovadoras

para ellos.

2.1. Breve resefa histérica

La tienda de conveniencia Listo Chiclayo, fue creada en el afio 2012 como
una tienda perteneciente al Grupo Primax, esta ubicada en Av. Balta 012, en la
cuidad de Chiclayo, la cual destaca por ofrecer una variedad de gran consumo
tanto nacionales como importados La tienda Listo Santa Victoria, se identifica
por contar con las siguientes caracteristicas: es un zona acogedor, de tonos
atractivos, una infraestructura moderna. La diferencia de Listo con respecto a las
demas tiendas de conveniencia es que cuenta con el area de fast food, coffee y

stand alone lo cual la hace Unica.
2.3 Mision
Brindar la mejor opcion de compra que ayude a mejorar la calidad de vida de

nuestros clientes, donde pueden encontrar una seleccién de productos segun

sus necesidades, acompafado de excelente servicio y atencion.
2.4 Vision
Ser la mejor opcién de compra preferida por nuestros clientes a nivel

nacional, por la calidad de productos, espacio amplio, cdmodo y moderno,

enfocandonos en la creacion de valor para clientes e inversionistas.
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2.5 Organigrama

Figura 5: organigrama

JEFE DE
OPERACIONES DE
TIENDA

ADMINISTRADORA

ASISTENTE

PRIMER SEGUNDO
TURNO TURNO

Fuente: Tienda de Conveniencia LISTO

[l JUSTIFICACION
La propuesta planteada se realiza con la intencién de desarrollar el nivel de
ventas en la tienda de conveniencia ya que estan a disminuido de manera notoria
es por ello que, mediante la propuesta establecida la tienda de conveniencia va
a mejorar su nivel de ventas, las estrategias de marketing mix necesarias para
el logro de sus objetivos, asimismo la implementacién del servicio de delivery,
las estrategias estas compuestas por un conjunto de acciones que se planifican
detalladamente con el fin de ayudar en la toma de decisiones y asi obtener

buenos y favorables resultados en beneficio de la tienda de conveniencia.
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V. Objetivos

4.1 Objetivo general

Incrementar las ventas de la tienda de conveniencia Listo Chiclayo

4.2 Objetivos especificos

- Determinar las acciones para desarrollar las estrategias de marketing mix
- Definir el presupuesto para la realizacion de las estrategias

- Establecer un cronograma de actividades

V. Meta
- Incrementar en un 10% a 20% las ventas mensuales mediante el uso de las
estrategias planteadas.
- Para el 2022 implementar el canal online en la tienda de conveniencia.
- Incrementar en numero de clientes habituales y potenciales en un 10%

mediante el uso del canal delivery a partir del afio 2022.
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VI.  ACCIONES A DESARROLLAR
TABLA 10: Plan de accién de la propuesta

Estrategias Objetivo Actividad Recursos y Responsable
Materiales
Estrategia 1: Implementar el servicio de delivery < Crear y disefar un fan page *Epps Encargado de tienda

Servicio delivery para aumentar las ventas en la

Tienda de conveniencia Listo

Estrategia 2: Crear y disefiar un fan page para

Fan page dar a conocer los productos y

Promociones que ofrece la tienda

para dar a conocer el servicio <« Laptop Doris Eneida cordova

delivery de la tienda * Permiso municipal

Movilidad

Betty Arévalo
e Cumplir con los permisos
Mochila de delivery
Combustible
» Disefiar un post publicitario para
Pedido mediante redes sociales

*Colocar informacion sobre * laptop Encargado de tienda

tienda de conveniencia la cual Doris cérdova

+ Disenador
se incluira logo, descripcion, Betty Arévalo
Producto, rangos de precio,

Ubicacién, horarios de atencion,

Promociones
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e Elaborar una encuesta de

. L L o Fichas de Encargado
satisfaccion en atencion al o, .
capacitacion  de tienda

Estrategia 3: Entregar valor agregado al cliente.

cliente.

Servicio post e Lapiceros

e Creacion de una linea

Venta o e Laptop
telefonica para atender
sugerencias y reclamos.
Estrategia 4: Disefiar promociones para e Por la compra mayor a s/200 e Laptop Encargado de
Precio el incremento de ventas en se le otorgara un 5% de e Presupuesto tienda
Promociones . L .
la tienda de conveniencia descuento en la siguiente
compra.

e Alos clientes fieles se les
otorgaran material de

merchadising.

Fuente: elaboracion propia
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VII. FINANCIAMIENTO

TABLA 11: Financiamiento del plan de accion de la propuesta

RECURSOS MATERIALES

Cantidad Costo unitario Costo total
Laptop 1 1,500.00 1,500.00
2,500.00
Movilidad 1 2,500.00
) . 60.00
Mochila de delivery 1 60.00
Combustible 1 300.00 300.00
Fichas de capacitacion 30U 0.50 5.00
Lapiceros 4u 0.50 5.00
Total s/.4,370.00
Recurso Humano Cantidad Costo mensual
Disefiador 1 1,500.00
Total 1.500.00
Recursos técnicos Cantidad Costo mensual
Permiso municipal 200.00
Total 200.00

45



VIIl. CRONOGRAMA

TABLA 12: Cronograma de plan de accion de la propuesta

Estrategia Actividad Fecha lugar Responsable
Estrategias 1: » Crear y disefiar un fan page 20/07/2021 Tlenda _de conveniencia Encargado de tienda
. listo Chiclayo _ _ i
Servicio para dar a conocer el servicio Doris Eneida Cérdova
22/07/2021 Carina

* Cumplir con los permisos

« Disefiar un post publicitario para

23/07/2021
pedido mediante redes sociales.
Estrategia 2: » Colocar la informacion sobre la 23/07/2021 Tienda de conveniencia Encargado de tienda
tienda de conveniencia, se incluira listo Chiclayo

Fan page Doris Eneida Cérdova

logo, descripcion, productos, i
Arévalo caucha Betty

rangos de precio, ubicacion, Carina

horarios de atencion,

promociones.
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e Elaborar una encuesta de Tienda de conveniencia Encargado de

Estrategia 3: satisfaccion en atencion al 2410712021 listo Chiclayo tienda
Servicio post cliente.
Creacion de una linea
Ven *
enia - 24/07/2021
telefonica para atender
sugerencias y reclamos.
e Por la compra mayor a s/200 E
Estrategia 4: . . ncargado de
. 9 se le otorgara un 5% de 31/08/2021 Tlenda fje conveniencia tienda
Precio o listo Chiclayo
Promociones descuento en la siguiente
compra.
e Alos clientes fieles se les
otorgaran material de 31/08/2021

merchadising.

Fuente: elaboracion propia
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ANEXOS

ANEXO 1:

Matriz de Operacionalizacion de Variables

TABLA 13: Matriz de operacionalizacion de variables: operacionalizacion de la variable 1

VARIABLE DEFINICION DEFINICION
CONCEPTUAL OPERACIONAL DIMENSIONES INDICADORES ITMS DEL INSTRUMENTO ESCALA
VALORATIVA
1 ¢considera que los productos que
McCarthy (1960) ofrece la tienda son de marca reconocida?
citado por Espinoza Calidad de
(2016) definen que: Producto producto 2 ¢Los productos ofrecidos por la
‘el marketing mix empresa cumplen con sus expectativas? \Y,
como una ciencia que A
reline las 3 ¢ Los productos ofrecidos satisfacen sus L
herramientas y necesidades? (0]
acciones necesarias El cuestionario R
que toda evaluara situacion . . . A
organizacion de la empresa _ 3 4 ¢;La empresa le brinda opciones de T
necesita para el logro sobre las Satlsfaccllon de compra de acuerdo a sus necesidades? |
MARKETING de sus metas estrategias de necesidades . . \%
empresariales, estas marketing. 5 ¢La empresa le brinda un valor A
herramientas agreggdo enfocado en satisfacer sus
dades?
engloban el uso de necest
las 4P: producto,
E:gtr:l;%cién ‘Ijzljtzziuale)s/ . Accgsibilidad de 6 ¢Considera que los productgs ofrecidos
Precio precios por la empresa son accesibles en lo

influyen en la toma de
decisiones” (p.16).

referente a precio?




Plaza

Promocién

Decision de
compras

Ubicacion de la
empresa

Uso de canales de
distribucién

Beneficios
promocionales

Uso de redes
sociales

7 ¢ Los precios y productos de la empresa
influyen en su decision de compra?

8 ¢considera que los precios de los
productos, se diferencian de la
competencia?

9 ¢ Considera que la ubicacion donde se
ofrecen los productos es adecuada?

10 ¢Usted cree conveniente que la
empresa emplee el servicio de delivery
para la venta de sus productos?

11 ¢Considera que las promociones
ofrecidas son apropiadas para los
productos?

12 ¢;Considera que las promociones
ofrecidas por la empresa superan sus
expectativas?

13 ¢ Considera que la empresa le brinda
beneficios por ser cliente?

14 ;La empresa promociona sus
productos mediante redes sociales?

15 ¢La empresa hace camparfias
publicitarias sobre sus productos?

>2L<——A>TVO0r>»<

Fuente: Elaboracién propia



TABLA 14: Matriz de Operacionalizacion de Variables: Operacionalizacion de la variable 2

ANALISIS
DEFINICION DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES ITMS DEL INSTRUMENTO DOCUMENTARIO
VARIABLE CONCEPTUAL OPERACIONAL
1 ¢su empleador llega a la meta de ventas
Venta personal cada mes o tiene clientes insatisfechos? A
2 ¢qué tan de acuerdo es contar con un N
representante de venta? A
3 ¢son de gran importancia realizar L
Venta a distancia  actualmente envios? |
Sistema de 4 ¢ las redes sociales cumplen una buena S
De La Parra 2015) ventas funcién en el proceso de ventas? |
define a las ventas
como un transcurso La guia de andlisis 5 ¢llegan los productos en un buen S
VENTAS que consiste en la Documental estado?
compraventa de un medira el nivel de 6 ¢puede permitirse la compra de mis D
bien o servicio, porun  las ventas. Venta multinivel productos o servicios a través de un
por un equivalente intermediario? O
previamente pactado. 7 ¢se realiza en la empresa una buena C
Rotacion de stock  rotacién de productos? U
Rotaciones y
cobertura de 8 ¢considera que se realiza evaluaciones M
productos de control de inventario para una buena E
decision financiera? N
Cobertura de 9 ¢los productos no vendidos estan en T
ventas riesgo que se desprecie el valor? A
L
Ventas por 10 ¢considera que el periodo medio de

periodo de tiempo

venta es necesario para ofrecer un mejor
producto?




Reporte
ventas

de Ventas por
producto

Ventas por cliente

Descuentos
aplicados

11 ¢ A pesar del precio de los productos
sobresalen en la empresa?

12 ¢ La empresa informa sobre los
productos que mas margen de beneficio
dan?

13 ¢ Qué tan satisfechos estan los clientes
del producto?

14 ¢ Se deben aplicar descuentos en los
productos ofrecidos?

15 ¢La empresa debe brindar
promociones, publicidad sobre la marca
de sus productos?

GUIA DE
ENTREVISTA

Fuente: Elaboracién propia



ANEXO 2:

Cuestionario marketing mix

Variable independiente: Marketing
CUESTIONARIO

Finalidad: la presenta encuesta esta dirigida para los clientes de la tienda de
conveniencia Listo Santa Victoria-Chiclayo, el cual se ejecuta con la finalidad de
proponer estrategias de marketing para el incremento de las ventas en la tienda

de conveniencia Listo.

Indicaciones: Marque con una “X” la respuesta que considere conveniente. La

encuesta esta basada en la escala de Likert, siendo las respuestas:
1. Totalmente en desacuerdo 2. En desacuerdo

3. Ni en acuerdo ni en desacuerdo 4. De acuerdo 5. Totalmente de acuerdo

Dimensiones Indicadores Marketing Escala de medicién

item 1 2 3

4

1.- ¢ considera que los productos que
ofrece la tienda son de marca

reconocida?

Calidad de _
2.- ¢Los productos ofrecidos por la
producto
empresa  cumplen con  sus
expectativas?
3.- ¢Los  productos  ofrecidos
Producto satisfacen sus necesidades?

4.- ;La empresa le brinda opciones
de compra de acuerdo a sus
Satisfaccion  de | necesidades?

necesidades

5.- ¢La empresa le brinda un valor
agregado enfocado en satisfacer sus

necesidades?




Precio

Accesibilidad de

precios

6.- ¢Considera que los productos
ofrecidos por la empresa son

accesibles en lo referente a precio?

Decision de

compras

7.- ¢Los precios y productos de la
empresa influyen en su decisién de

compra?

8.- ¢considera que los precios de los
productos, se diferencian de la

competencia?

Plaza

Ubicacién de la

empresa

9.- ¢(Considera que la ubicacion
donde se ofrecen los productos es

adecuada?

Uso de canales
de distribucién

10.- ¢Usted cree conveniente que la
empresa emplee el servicio de
delivery para la venta de sus

productos?

Promocion

Beneficios

promocionales

11.- ¢ Considera que las promociones
ofrecidas son apropiadas para los

productos?

12.- ¢ Considera que las promociones
ofrecidas por la empresa superan sus

expectativas?

13.- ¢Considera que la empresa le

brinda beneficios por ser cliente?

Uso de redes

sociales

14.- ¢La empresa promociona sus

productos mediante redes sociales?

15.- ¢La empresa hace campafas

publicitarias sobre sus productos?

Fuente: Elaboracion propia




Variable dependiente: Ventas
ANEXO 3:
Guia de entrevista

INTRUMENTO: GUIA DE ENTREVISTA - VARIABLE VENTAS

APLICADO AL ADMINISTRADOR DE LA TIENDA DE CONVENIENCIA LISTO
CHICLAYO

FE CH A
NOMBRE DEL ENTREVISTADO. ..ot

En la presente entrevista nos va a permitir recabar informacién para diagnosticar
el nivel de las ventas en la tienda de conveniencia Listo

INSTRUCCIONES:

Aplicamos la entrevista al encargado directo

PREGUNTAS
1. DIMENSION: SISTEMA DE VENTAS

1.1 Venta personal

¢Latienda llega a la meta de ventas cada mes o tiene clientes insatisfechos?

1.2 Venta a distancia

¢, Considera de gran importancia realizar envios de productos a diversos
lugares?

1.3 Venta multinivel

¢, Puede permitirse la compra de productos o servicios a través de un
intermediario o un canal adicional como el delivery?



2. DIMENSION: ROTACIONES Y COBERTURA DE PRODUCTOS
2.1 Rotacion de stock

¢ Se realiza en la tienda una buena rotacion de productos?

2.2 Cobertura de ventas

¢ Los productos no vendidos estan en riesgo que se desprecie el valor?

3 DIMENSION: REPORTE DE VENTAS
3.1 Ventas por periodo de tiempo

¢, Considera que el periodo medio de venta es necesario para ofrecer un mejor
producto?

3.2 Ventas por producto

¢La tienda informa sobre los productos que mas margen de beneficio dan?

3.3 Venta por cliente

¢, Qué tan satisfechos estan los clientes del producto?

3.4 descuentos aplicados

¢La empresa debe brindar promociones, publicidad sobre la marca de sus
productos?

Fuente: elaboracién propia



ANEXO 4:

Guia de andlisis documental

FICHA DE REGISTRO

AREVALO CAUCHA BETTY Tipo | Pre—Test
CARINA de
Investigadores CORDOVA DORIS ENEIDA prueba

Empresa TIENDA DE CONVENIENCIA LISTO CHICLAYO 2020
investigada

Motivo de DIAGNOSTICAR LAS VENTAS
investigacion

Fecha de inicio | Fecha de termino |

VENTAS MENSUALES

MES VENTAS 2019 VENTAS 2020

ENERO

FEBRERO

MARZO

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SETIEMBRE

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

TOTAL

Fuente: Elaboracién propia



ANEXO 5:

consentimiento para la investigacion por parte de la empresa

CARTA N° 023-2020-UCV-CH-EPA

Seior (a):
Rosa Lastenia Souza Tavara,
Representante de “Tienda de conveniencia Listo - Chiclayo”

ASUNTO: PERMISO PARA TRABAJO DE INVESTIGACION
De mi especial consideracion:

Es grato expresarle mis saludos a nombre de la Universidad César Vallejo de Chiclayo y desearle
todo tipo de éxitos en su gestion al frente de su representada.

A la vez presentarle a los estudiantes AREVALO CAUCHA BETTY CARINA Y CORDOVA
CORDOVA DORIS ENEIDA quienes son alumnos del IX ciclo de nuestra casa superior de estudios
de la Escuela Profesional de Administracién, Facultad de Ciencias Empresariales; desea obtener
informacién para su proyecto de investigacién titulado “El Marketing como estrategia para el
incremento de ventas en la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020”.

En ese sentido, solicito a su despacho el permiso correspondiente, de ser asi, sirvase comunicarnos

por escrito o email a administracion.cix@uecv.edu.pe.

Agradeciendo por anticipado la atencién que brinde a la presente, me despido.

Atentamente,

Mgtr. Cesar E. Pinedo L.ozano
Coordinador de la Escuela de Administracion

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES | www.ucv.edu.pe




ANEXO 6:
Instrumento: guia de entrevista - variable ventas

APLICADO AL ENCARGADO DE VENTAS DE LA TIENDA DE CONVENIENCIA
LISTO CHICLAYO

NOMBRE DEL ENTREVISTADO:
CARLOS MARTIN TORRES GOMEZ
EMPRESA: TIENDA DE CONVENIENCIA LISTO

OBJETIVO: En La presente entrevista nos va a permitir recabar informacién para
diagnosticar el nivel de las ventas en la tienda de conveniencia Listo

INSTRUCCIONES:

Aplicamos la entrevista al encargado directo del area de ventas de la tienda de

conveniencia.

PREGUNTAS
1. DIMENSION: SISTEMA DE VENTAS

1.1 Venta personal

¢Latienda llega a la meta de ventas cada mes o tiene clientes insatisfechos?

Bueno, en los afos anteriores antes del inicio de la pandemia todos los meses
se llegaba a la meta establecida, porque habia afluencia de clientes y la tienda
siempre estaba llena, los clientes compraban bastante ahora los pocos que se
permiten por el aforo establecido, solo compran lo necesario, ademas los clientes
también reclaman porque no hay promociones en la tienda, lo cual hace que

estos estén insatisfechos.

1.2 Venta a distancia

¢, Considera de gran importancia realizar envios de productos a diversos lugares?

La tienda no realiza envios, todas las ventas son de manera presencial, pero

seria de gran ayuda la apertura del servicio de envios de producto de esta



manera los clientes van a poder realizar sus compras de donde lo deseen lo cual

ayudaria a incrementar el nivel de las ventas.
1.3 Venta multinivel

¢Puede permitirse la compra de productos o servicios a través de un

intermediario o un canal adicional como el delivery?

Bueno, la tienda no cuenta con un canal adicional a la venta fisica, y tampoco
contamos con el servicio de intermediarios, todas las ventas se dan de manera

presencial.

2. DIMENSION: ROTACIONES Y COBERTURA DE PRODUCTOS

2.1 Rotacion de stock
¢, Se realiza en la empresa una buena rotacion de productos?

De hecho, que si, la rotacion en la tienda Listo se de acuerdo al orden de llegada
de los productos mediante el método FEFO lo primero que entra es lo primero
en salir con la finalidad de que los productos no se terminen de vencer en el

almaceén, es por ello que se ordena de acuerdo a su fecha de vencimiento.
2.2 Cobertura de ventas
¢ Los productos no vendidos estan en riesgo que se desprecie el valor?

Exactamente, los productos que no tienen buena rotacion se terminan venciendo
lo cual ya no pueden ser vendidos ya que han perdido su valor, lo cual genera
una pérdida de dinero para la tienda, ya que pasan a ser mermados Yy
desechados.

3 DIMENSION: REPORTE DE VENTAS
3.1 Ventas por periodo de tiempo

¢, Considera que el periodo medio de venta es necesario para ofrecer un mejor

producto?

Exacto, ya que se le brinda al cliente todo lo que necesite saber sobre los
productos que va adquirir de esta manera se siente seguro de lo que esta

comprando.



3.2 Ventas por producto
¢La empresa informa sobre los productos que mas margen de beneficio dan?

Bueno en ese aspecto no se les informa a nuestros clientes sobre cuéles son los
productos con mas margen de beneficio ya que la mayoria de clientes son
habituales que viven por la zona donde se encuentra la tienda y que van a

comprar lo que necesitan.

3.3 Venta por cliente

¢, Qué tan satisfechos estan los clientes del producto?

La gran mayoria de clientes vienen a comprar porque sabe que los productos
gue la tienda vende son de buena calidad, y hay una gran variedad de productos
tanto nacionales como importados, asimismo los productos satisfacen sus

necesidades y la calidad de ellos hace que se diferencien de la competencia.
3.4 descuentos aplicados

¢La empresa debe brindar promociones, publicidad sobre la marca de sus

productos?

Actualmente, no se brinda promociones que generen valor agregado, por lo cual
los clientes no estan consumiendo mucho los productos lo que ha generado un
sobre stock y que muchos de los productos no roten adecuadamente en los
altimos tiempos de la covid-19, es por ello que las ventas han disminuido de

manera notoria.



ANEXO 7:

Validaciones de los instrumentos por parte de los expertos

Ficha de validacion del instrumento: Cuestionario de marketing mix

1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacion:
El Marketing como estrategia para el incremento de ventas en la tienda de
conveniencia Listo Chiclayo, 2020
1.2 Investigador (a) (es): Arévalo Caucha Betty Carina
Cérdova Cordova Doris Eneida

2. ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores

Criterios

Deficiente
0-20

Baja
21-40

Regular
41-60

Buena
61-80

Muy buena
81-100

Claridad

Estd formulado con
lenguaje apropiado

95

Objetividad

Estd expresado en
conductas
observables

95

Actualidad

Adecuado al avance
de la ciencia vy
tecnologia

96

Organizacion

Existe una
organizacién légica

95

Suficiencia

Comprende los
aspectos en cantidad
y calidad

95

Intencionalidad

Adecuado para
valorar aspectos de
las estrategias

96

Consistencia

Basado en aspectos
tedricos cientificos

96

Coherencia

Existe coherencia
entre los indices,
dimensiones e
indicadores

95

Metodologia

La estrategia
responde al propdsito
del diagnéstico

95

Pertinencia

Es util y adecuado
para la investigacion

95

PROMEDIO DE VALORACION

3. OPINION DE APLICABILIDAD: Viabilidad en la variable de estudio

4. Datos del Experto:

Nombre y apellidos: PEDRO MANUEL SILVA LEON...................
Grado académico: ...MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS.
Centro de Trabajo: ...... UCV CAMPUS CHEPEN

DNI: 42763003

95.3

Firma: ....... TR | SRR Fecha: 04/11/2020

>




Ficha de validacion del instrumento: Ventas (Guia de entrevista)

DATOS GENERALES:

1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacion: ElI Marketing como estrategia para el incremento de
ventas en la tienda de conveniencia Listo Chiclayo, 2020
1.2 Investigador (a) (es): Arévalo Caucha Betty Carina
Coérdova Cordova Doris Eneida
2. ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores Criterios Deficiente | Baja Regular | Buena | Muy buena
0-20 21-40 41-60 61-80 | 81-100
Claridad Esta formulado con 97
lenguaje apropiado
Objetividad Estd expresado en 96
conductas
observables
Actualidad Adecuado al avance 96
de la ciencia vy
tecnologia
Organizacion Existe una 98
organizacién légica
Suficiencia Comprende los 96
aspectos en cantidad
y calidad
Intencionalidad | Adecuado para 97
valorar aspectos de
las estrategias
Consistencia Basado en aspectos 96
tedricos cientificos
Coherencia Existe coherencia 97
entre los indices,
dimensiones e
indicadores
Metodologia La estrategia 98
responde al propdsito
del diagnéstico
Pertinencia Es util y adecuado 98
para la investigacion
PROMEDIO DE VALORACION
96.90
3. OPINION DE APLICABILIDAD: Viabilidad en la variable de estudio
4. Datos del Experto:
Nombre y apellidos: ...PEDRO MANUEL SILVA LEON.......... DNI......... 42763003....

Grado académico: ...MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS....

Centro de Trabajo: ...UCV CAMPUS CHEPEN

(

Firma: ......... 05 g BT et Fecha: 04/11/2020

LA




Ficha de validacion del instrumento: Ventas (Guia de analis documental)

1. DATOS GENERALES:
1.1 El Marketing como estrategia para el incremento de ventas en la tienda de conveniencia
Listo Chiclayo 2020
1.2 Investigador (a) (es): Arévalo Caucha Betty Carina
Cérdova Coérdova Doris Eneida
2. ASPECTOS A VALIDAR

Indicadores Criterios Deficiente | Baja Regular | Buena | Muy buena
0-20 21-40 41-60 61-80 | 81-100
3. Claridad 4. Est4d formulado | 5. 6. 98
con lenguaje
apropiado
7. Objetividad | 8. Estad expresado | 9. 10. 95

en conductas
observables

11. Actualidad | 12. Adecuado al | 13. 14. 98
avance de la
ciencia y
tecnologia
15. Organizaci | 16. Existe una | 17. 18. 97
on organizacion
I6gica
19. Suficiencia | 20. Comprende los | 21. 22. 98
aspectos en
cantidad y
calidad
23. Intencionali | 24. Adecuado para | 25. 26. 98
dad valorar aspectos
de las estrategias
27. Consistenc | 28. Basado en | 29. 30. 95
ia aspectos teoricos
cientificos
31. Coherencia | 32. Existe coherencia | 33. 34. 95

entre los indices,
dimensiones e
indicadores

Metodologia La estrategia 96
responde al proposito
del diagnéstico

Pertinencia Es util y adecuado 98
para la investigacion
PROMEDIO DE VALORACION

96.8

35. OPINION DE APLICABILIDAD:
La variable de estudio aplicable con el desarrollo del proyecto

36. Datos del Experto:
Nombre y apellidos: PEDRO MANUEL SILVA LEON. DNI 42763003.
Grado académico: MAGISTER EN ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Centro de Trabajo: UCV CAMPUS CHEPEN

Firma: ..., oo S Fecha: 11-11-20

_ g




Ficha de validacion del instrumento: Cuestionario marketing mix

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
(CUESTIONARIO MARKETING)
1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacion:
El Marketing como estrategia para el incremento de ventas en la tienda de
conveniencia Listo Chiclayo, 2020
1.2 Investigador (a) (es): Arévalo Caucha Betty Carina
Cordova Cordova Doris Eneida
2. ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores Criterios Deficiente ; Baja Regular | Buena | Muy buena
0-20 | 21-40 41-60 61-80 | 81-100
Claridad Esta formulado con §
lenguaje apropiado qz
Objetividad Estd expresado en ;
conductas observables ' c} i,
Actualidad Adecuado al avance de i {
la ciencia y tecnologia ! 5 q H
Organizacion Existe una organizacién i
logica i | 9 &
Suficiencia Comprende los
aspectos en cantidad y ﬂ S
calidad
Intencionalidad | Adecuado para valorar |
' aspectos de la % 9 é
estrategias
Consistencia Basado en aspectos q é
tedricos cientificos i
Coherencia Existe coherencia entre r
los indices, '
dimensiones e ’ 9 5
indicadores |
Metodologia La estrategia responde '
al  propésito  del ? gqs
diagndstico
Pertinencia Es (til y adecuado para c/' 5
la investigacion

PROMEDIO DE VALORACION q y ¥

//7 L TR Y SRR e

3. OPINION DE APLICABILIDAD:

4. Datos del Experto:
Nombre y apellidos: fJUZ"'O Ce'm'/ A/U"ﬂg'“/ HO)ZC DNI... 929(/2359

Grado académigo: TAGLS. {)2 f” P)?Oﬂrﬁ’f DE Centro de 1:rabajo SHPf./:a/NaRﬁ
ZnJERSSON
: / 0¢ /41/2030

555 FOONAT s e il e vevicins




Ficha de validacion del instrumento:Ventas (Guia de analis documental)

1. DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacion:
El Marketing como estrategia para el incremento de ventas en la tienda
de conveniencia Listo Chiclayo, 2020
1.2 Investigador (a) (es): Arévalo Caucha Betty Carina
Cérdova Cérdova Doris Eneida

2. ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores Criterios Defici | Baja Regular | Buena | Muy buena
ente
21-40 41-60 61-80 | 81-100
0-20
Claridad Esta  formulado con 94
lenguaje apropiado
Objetividad Estd expresado en 95
conductas observables
Actualidad Adecuado al avance de la 95
ciencia y tecnologia
Organizacion Existe una organizacion 96
I6gica
Suficiencia Comprende los aspectos
en cantidad y calidad
94
Intencionalidad | Adecuado para valorar 96
aspectos de las
estrategias
Consistencia Basado en aspectos 96
tedricos cientificos
Coherencia Existe coherencia entre 95
los indices, dimensiones
e indicadores
Metodologia La estrategia responde al 96
propésito del diagndstico
Pertinencia Es Gtil y adecuado para la 95
investigacion
PROMEDIO DE VALORACION o

3. OPINION DE APLICABILIDAD: APLICABLE
4. Datos del Experto: Nombre y apellidos: JULIO CESAR NUNTON MORE DNI: 42442359
Grado académico: MAGISTER EN PROYECTOS DE INVERSION

Firma:

Centro de Trabajo: USMP

Fecha: 20/11/2020




Ficha de validacién del instrumento: Cuestionario marketing mix

FICHA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
(CUESTIONARIO MARKETING)

DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacion:

El Marketing como estrategia para el incremento de ventas en la tienda de

conveniencia Listo Chiclayo, 2020
1.2 Investigador (a) (es): Arévalo Caucha Betty Carina

Cérdova Cérdova Doris Eneida

ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores Criterios Deficiente | Baja Regular | Buena | Muy buena
0-20 21-40 | 41-60 61-80 | 81-100

Claridad Esta formulado con 90
lenguaje apropiado

Objetividad Estd expresado en 95
conductas observables

Actualidad Adecuado al avance de 95
la ciencia y tecnologia

Organizacion Existe una organizacién 95
logica

Suficiencia Comprende los 90
aspectos en cantidad y
calidad

Intencionalidad | Adecuado para valorar 90
aspectos de la
estrategias

Consistencia Basado en aspectos 95
teoricos cientificos

Coherencia Existe coherencia entre 95
los indices,
dimensiones e
indicadores

Metodologia La estrategia responde 90
al propdsito del
diagnostico

Pertinencia Es Util y adecuado para 95

la investigacién
PROMEDIO DE VALORACION C:B
OPINION DE APLICABILIDAD:

... Viabilidad en 12 variable de @STUMIO .......oceeueeeeeeeeee et ee e eeaessaeessssssnssessseses

Datos del Experto:

Nombre y apellidos: ROSA SOUZA TAVARA DNI 44414135

Grado académico: MAGISTER EN ADMINISTRACION CON MENCION EN GESTION EMPRESARIAL
Centro de Trabajo: PRIMAX- ES SANTA VICTORIA-CHICLAYO

B e e




Ficha de validacién del instrumento: ventas (Guia de entrevista)

DATOS GENERALES:

1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacion:
El Marketing como estrategia para el incremento de ventas en la tienda de
conveniencia Listo Chiclayo, 2020

1.2 Investigador (a) (es): Arévalo Caucha Betty Carina

Cordova Cérdova Doris Eneida
ASPECTOS A VALIDAR:

Indicadores Criterios Deficiente | Baja Regular | Buena | Muy buena
0-20 21-40 41-60 61-80 | 81-100

Claridad Estda formulado con 97
lenguaje apropiado

Objetividad Estd expresado en 95
conductas observables

Actualidad Adecuado al avance de 90
la ciencia y tecnologia

Organizacién Existe una organizacion 95
I6gica

Suficiencia Comprende los 90
aspectos en cantidad y
calidad

Intencionalidad | Adecuado para valorar 95
aspectos de la
estrategias

Consistencia Basado en aspectos 97
tedricos cientificos

Coherencia Existe coherencia entre 95
los indices,
dimensiones e
indicadores

Metodologia La estrategia responde 97
al proposito del
diagnostico

Pertinencia Es atil y adecuado para 97
|a investigacion

PROMEDIO DE VALORACION
94 .80

OPINION DE APLICABILIDAD:

....................................................................................

...............................................................................................................................................................

Datos del Experto:
Nombre y apellidos: ROSA SOUZA TAVARA DNI 44414135
Grado académico: MAGISTER EN ADMINISTRACION CON MENCION EN GESTION EMPRESARIAL
Centro de Trabajo: PRIMAX- ES SANTA VICTORIA-CHICLAYO




Ei . .
icha de validacion del instrumento: Ventas ( Guia de analisis documental)

FICHA DE ANALISIS DOCUMENTARIO

DATOS GENERALES:
1.1 Titulo Del Trabajo De Investigacion:

£l Marketing como estrategia para &

conveniencia Listo Chiclayo, 2020
1.2 Investigador (a) (es): Arévalo Caucha Betty Carina

Cordova Cordova Doris Eneida

| incremento de ventas en la tienda de

........................................................

..........................

ASPECTOS A VALIDAR:
Indicadores Criterios Deficiente | Baja Regular | Buena | Muy buena
[ 0-20 21-40 41-60 61-80 | 81-100
Claridad Esta formulado con % 7
lenguaje apropiado L u
Objetividad Est4a expresado en x O
conductas observables ;
Actualidad Adecuado al avance de
la ciencia y tecnologia O] O
Organizacion Existe una organizacion A
ol I6gica )"/
suficiencia Comprende los
aspectos en cantidad y
calidad E <
Intencionalidad Adecuado para valorar -
aspectos de la }(
estrategias ]
Consistencia Basado en aspectos ﬁ O
tedricos cientificos
Coherencia Existe coherencia entre
los indices, 7~
dimensiones e Q) \)
indicadores
Metodologia La estrategia responde
al  proposito  del O’) @,
diagndstico
Pertinencia Es util y adecuado para
la investigacion l ﬁ O _}
PROMEDIO DE VALORACION 3 )\
3. OPINION DE APLICABILIDAD:
4, Datos del Experto: i
Nombre yapellidos:%%@.....&)ﬁ.@... DN ub(q{k—(('_)—\{ .
Grado académiCo: ..omserensses > ("‘5¥CA ........... 1. QO LS DL~
Centro de Trabajo: ..... Ha X 2 A ChRA



ANEXO 8:

Confiabilidad variable de marketing

Archivo  Editar Ver Datos

Transformar

Insertar  Formato

*Resultadol [Documento1] - IBM S

Analizar  Marketing directo  Graficos  Utilidades

SHEl P lec 8L 00 & R

& {E Resultado
@ Registro
& {&] Fiabilidad
k() Titulo
(2 Notas
L Conjunto de datos
&-{&] Escala: ALL VARI/
(] Titulo
({4 Resumen de
- (f Estadisticas |
- [ Matriz de corr
" Estadisticas 1
- @ Registro
& [&] Fiabilidad
[ Titulo
(g Notas
- (3} Advertencias
&-{& Escala ALL VAR
() Titulo
~~~~~~ L§ Resumen de
-4 Estadisticas |
- L& Matriz de corr
.-} Estadisticas |

Escala: ALL VARIABLES

Resumen de procesamiento de

casos

%

Casos  Valido 10

Excluido® 0

Total 10

100,0
0
100,0

a. Laeliminacion por lista se basa entodas

las vanables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
basadaen
elementos

Alfa de estandarizad
Cronbach 0s

Nde

elementos

824 829

15




ANEXO 9:

Implementacion del servicio de delivery

Fuente: elaboracién propia



ANEXO 10:

Creacion del Fan page

o Q Buscar en Facebook ﬁ o Buscaramigos 3% @ B s

Administrar pagina
LisTo

Pagina

Noticias

Novedades
@ Nuevas notificaciones

@ Bandeja de entrada

@  Apps de negocios

A Notificaciones

T e1nuevo LISTO

A Estadisticas 6 Crear nombre de usuario - Alimentos y bebidas

g3 Herramientas de publicacion

o4 Promocionar

Inicio  Grupos  Eventos ~ Opiniones ~ Mas v =4 Promocionar Q @v
©

Fuente: Elaboracién propia



ANEXO 11:

Disefio de descuento

5%

Por conpras mayores
A200 soles entoda la
Tienda en la proxima

Conpra

LiSTO!

Fuente: elaboracién propia



ANEXO 12:

Material merchadasing para clientes fieles

Fuente: elaboracién propia



ANEXO 13:

Encuesta de satisfaccion al cliente

NOmMbBre del ClIENtE: ... e
NUMero de teléfono: ...

Para nosotros es muy importante su opinién, razon por la cual deseamos que
marque los siguientes aspectos teniendo en cuenta una escala del 1 al 4 donde:

1: deficiente 2:regular  3: bueno 4: excelente

ITEM 1 2 3

Los productos adquiridos es lo que estaba buscando

Esta satisfecho con los productos brindados

Cumplen con sus expectativas los productos que se ofrecen
en la tienda

Fue facil encontrar los productos que estabas buscando

El precio del producto que adquiri6 es el adecuado

Le beneficia a Ud. como cliente el precio que tiene cada
producto

Las instalaciones de la tienda son agradables

Se le atendi6 con rapidez

El personal de atencion fue amable

Esta de acuerdo con los medios de pago

Fuente: elaboracion propia

En caso tenga una duda, consulta o reclamo sirvase indicarlo o escriba al
siguiente namero de WhatsApp (962842437) estaremos encantados de
atenderlo(a)



ANEXO 14:

Creacién de linea de WhatsApp para con consultas, dudas o reclamos

REALIZATUS DLDAS
CONSULTAS O REOLAMOS

ESCRIBENOS
AL WHATSAPP

+ 51962 842 431

Fuente: elaboracién propia



ANEXO 15:

Servicio de delivery

REALIZATUPHIDO

Favorito

ESCRIBENOS
AL WHATSAPP

+ 51962 842 431

Fuente: elaboracion propia



ANEXO 16:

Resolucion



ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

RESOLUCION DE CARRERA PROFESIONAL N° 0157-2021-UCV-VA-POL-FI2/

Chidayo, 21 de abeil de 2021
WIST:

El informe de La as=sora Mgtr. Patricia lvonne Chaver Rivas sobre el registro de investigaciones presentado a la
Esouela Profesional de Administracidn de la Universidad César Vallejo - Campus Chidlayo, =l cual solicita s=
emita ka Resolucidn de Aprobacdn de Proyecto de Investigacidn, y:

Que, &l articule 31° del Reglamento de investigacion sefiala: SE ENTIENDE POR PROYECTD DE INVESTIGACION
EL PLAN UE PRESENTA L& ELABORACION SISTEMATICA DE UN PROBLEMA CIENTIFICO 0O UNA ESTRUCTURA
TEORICA METODOLOGICA EM LA CUAL SE DEFINE CLARAMENTE LOS COMPOMENTES CIENTIFICOS ¥
ADMINISTRATIVOS A PARTIR DE LOS CUALES SE PUEDE EVALUAR L& CALIDAD DE LA INVESTIGACION,

(e, =n el articulo 6° del Reglamento de investigacion =n su Capitulo |, ssfiaks: LAS INVESTIGACIONES QUE
PUEDAN DESARAOLLAR LA FACULTADES DEBERAN ORSERVAR LAS LINEAS DE INVESTIGACION ESTABLECIDAS
POR LAS UNIDADES ACADEMICAS ADSCRITAS & LA MISMA

O, el alumna [a) CORDOVA OORDOVA DORIS EMEIDA y AREVALO CAUCHA BETTY CARIMA, ha sust=ntado ante=
&l (la) docente Migtr. Patricia lvonne Chave: Rivas, obteniendo nota aprabatoria y ha cumplido con los reguisitas
establecidas por la Ley Universitaria W8 30230 y el Reglamento de Imsestigacdn:

Estando a lo =xpuesto v &n usa de [as atribuciones conferidas.
SE RESUELVE:

m APROBAR = Propecto de |nvestigacion fitulaco EL MARKETING COMO ESTRATESLA PARA EL
MCREMENTD DE VENTAS EN LA TIENIUA DE CONYEMIEMCHA, LISTO CHICLAYO, 030 cuya Linea de Invastigacdn
es: WMMRKETING | 2 cargo del {l2) alumnols) CORDOVA CORDOVA DORIS EMEIDA y AREVALD CALCHA BETTY
CARIMA de la Escuela Profesional de Administracion de La Universidad César Yallejo - Campus Chidayo,

ARTICILD 2*: DESIGMAR como docente asesor 2 1o Mghr. Patricls onne Chaver Aives, del provecto de
investigacion mencionada en &l Articula Prirena.

REGISTRESE, COMUNIQUESE ¥ ARCHIVESE.

Mgtr. Cesar Eduardo Finedo Lozano



