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RESUMEN

A nivel internacional y nacional, existen diversas organizaciones que aplican
estrategias de marketing las cuales permiten identificar las necesidades y deseos
de los consumidores para satisfacerlas y generar rentabilidad, evidenciandose que
una gran cantidad, sobre todo micro y pequefias empresas, no utilizan esta
herramienta lo que impide incrementar sus ventas, por lo que se realizd esta
investigacion teniendo como objetivo proponer estrategias de marketing mix para
incrementar las ventas en The Gamers SAC, la cual es una empresa dedicada a la
venta de video juegos, computadoras y accesorios ubicada en la ciudad de
Chiclayo; la investigacion se basé en un enfoque cuantitativo, nivel descriptivo,
disefio no experimental transversal. La muestra estuvo compuesta por los 8
colaboradores a quienes se les aplic6 como técnica la encuesta, y la ficha de
registro, las cuales fueron validas y confiables para el desarrollo de la investigacion.
Los resultados sefalaron que el marketing mix desarrollado por la empresa es
eficiente, sin embargo existen diversos factores débiles los cuales requieren
mejoras; asimismo, las ventas se han incrementado del 2018 al 2019, las cuales no
han cubierto las expectativas del gerente porque no permitio el logro de sus
objetivos. Tras los resultados obtenidos, se disefio estrategias compuestas por las
dimensiones de las 4P denominadas producto, precio, plaza y promocién, las
cuales se ponen a disposicién de la gerencia con el propésito de que incremente

sus ventas y logre sus obijetivos.

Palabras clave: estrategias, marketing mix, ventas, propuesta
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ABSTRACT

At the international and national level, there are various organizations that
apply marketing strategies which allow identifying the needs and desires of
consumers to satisfy them and generate profitability, showing that a large number,
especially micro and small companies, do not use this tool, which prevents
increasing their sales, so this research was conducted with the objective of
proposing marketing mix strategies to increase sales at The Gamers SAC, which is
a company dedicated to the sale of video games, computers and accessories
located in the city of Chiclayo; the research was based on a quantitative approach,
descriptive level, non-experimental cross-sectional design. The sample was made
up of the 8 collaborators to whom the survey and the registration form were applied,
which were valid and reliable for the development of the research. The results
indicated that the marketing mix developed by the company is efficient, however
there are several weak factors that require improvement; Likewise, sales have
increased from 2018 to 2019, which have not met the expectations of the manager
because it did not allow the achievement of his objectives. After the results obtained,
strategies composed of the dimensions of the 4Ps called product, price, place and
promotion were designed, which are made available to management in order to

increase sales and achieve their objectives.

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

1.1. Realidad Problematica

1.1.1. Contexto Internacional

En el mercado internacional, la gran parte de organizaciones han tenido que
reflexionar en cuanto a la variacion de la tecnologia en los Ultmos afios. Los
cambios que han ocurrido ha propiciado inciciativa en las empresas para modificar
su concepto de negocio, dentro de ello la comunicacion hacia el cliente, la
mercadotécnia, infraestructura, marca, etc, lo cual muchas de ellas no lo tienen.
Esto se realiza con el propésito de que las organizaciones sean mas competitivas
y llamen la atencion a los consumidores y captar mas de ellos, logrando incrementar
sus ventas. El mundo esté lleno de diferentes productos, por lo que las empresas
deben generar una ventaja para sus productos; sin embargo una de las debilidades
gue muestran es que no generan valor agregado, no diferenciandose de la
competencia, si esto de realizara incrementarian el nimero de clientes. (Cayo,
2019)

La actividad principal del marketing es identificar las necesidades de los
clientes para conocer al detalle sus gustos y prefencias en cuanto a los productos
que se comercializan, con el propésito de promocionar un producto que tenga
aceptacion en el mercado. Asimismo, 45 organizaciones Andaluzas solicitaron en
el 2017 ser participes de “Extenda Plan de Marketing Digital Internacional”, esto
con el propoésito de potencializar sus actividades para incrementar sus utilidades
mediante el mayor nimero de ventas. (Europa Press, 2018)

Actualmente el marketing es considerado una importante herramienta en las
organizaciones a nivel internacional, refiriendo los gerentes que les permite generar
estrategias para su desarrollo econémico. El marketing logra el posicionamiento y
fidelizacion de los clientes, sin embargo existen muchas empresas que no lo utilzan.
Las empresas que quieren ser liderez en el mercado, deben generarle importancia
para incrementar sus clientes y ventas. (Silva, 2017)

Distintos autores sefialan que las ventas es el prrincipal motor de una empresa
al generar flujo econdémico, intercambio y circulacibn de dinero, siendo el
fundamental objetivo obtener mas ventas. Para tener éxito en el incremento de las

ventas, es necesario contar con un plan de marketing, encontrandose en este y

14



descrito en documento lo relacionado al mercado en que se actuara, asi también
se hallaran las tacticas para lograr los objetivos que se han trazado en el area de
marketing y por la empresa, incrementando su rentabilidad en un determinado
periodo. (Kotler & Keller, 2012)

1.1.2. Contexto Nacional

A nivel nacional el marketing es utilizado por diferentes empresas, originando
en ellas mayor distribucion e ingresos, sobresaliendo de los competidores; de esta
menera excluyen a las organizaciones que no utilizan esta herramienta. Se puede
observar que existen empresas sin conocimiento y apoyo por parte de instituciones
publicas y privadas, lo que inhibe su crecimiento; pero también hay organizaciones
que han tenido la iniciativa para conseguir el reconocimiento de los clientes
mediante el marketing, lo que les ha permitido posicionarse e incrementar las
ventas. (Cayo, 2019)

Si la econdmica en el pais es desfavorable, el error de las empresas es
recortar el presupuesto de marketing, siendo contradictorio ya que este permite
mantener comercialmente los productos, siendo competitivos y permanecer en el
mercado, lo que incrementard las ventas minimizando el impacto. El autor en su
investigacion refiere que actualmente las organizaciones no estan ejecutado
actividades de marketing y ventas como estrategia, lo que les inhibe permanecer
en el mercado, o0 en otros casos disminuir sus ventas lo que impide el logro de sus
objetivos. (Briones, 2018)

Por medio de un estudio denominado “visidon y necesidades de las empresas
en el Peru”, sefiala que solo el 50% de organizaciones piensan en la aplicacion de
estrategias de marketing; 40% sigue decisiones tomadas por la familia, es decir se
basan en la experiencia, en la costumbre y en las practicas diarias; y solamente un
10% presenta un plan de marketing mix. (Baique, 2018)

Conocido es que en la actualidad el mercado es dinamico, generado por
diversos factores como economicos, politicos, globalizacion, la competencia,
tecnologia, etc., los cuales son influyentes en el desarrollo de la economia de los
diferentes tipos de empresas. Las estadisticas sefialan que gran parte de las
empresas que se forman no duran mas de seis meses, debido a la escases de
conocimientos empresariales que les permita formular estrategias de marketing

para incrementar sus ventas y rentabilidad. (Silva, 2017)
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El tema relacionado a marketing mix es un tema de realce empresarial,
ademas se observa a las organizaciones del pais su inquietud por el deseo de
incrementar sus ventas. A nivel nacional se observa que las empresas cuentan con
distintos bienes y servicios, buscando satisfacer las necesidades de los
consumidores, con esta accién se garantiza asegurar las ventas; por lo tanto, las
organizaciones nacionales que desean incrementar sus ventas, deben desarrollar
herramientas como el marketing mix. Sin embargo, muchas de las organizaciones
no cuentan con esta estrategia, originando que la competencia los sobrepase y en
ellos la disminucién de sus ventas. (Carmona, 2016)

1.1.3. Contexto Local

El sector comercio es uno de los sectores principales en la economia de la
ciudad; a simple vista suele parecer que la comercializacién es sencilla, se
adquieren productos, se almacenan y se venden a los clientes; sin embargo, se
requiere de diversas tareas y procesos para que los consumidores se sientan
satisfechos, fidelizados y vuelvan a adquirir los productos siendo referentes hacia
otros.

Las organizaciones en la ciudad de Chiclayo muestran, en muchas de ellas,
improvisacion y falta de procesos para mejorar su accionar e incrementar sus
ventas, lo cual se ve reflejado en la insatisfaccion de los clientes y escasas
compras. Esta problematica se encuentra presente en la empresa The Gamers
SAC, relacionada al desarrollo del marketing que aplica; esta organizacion
comercializa productos como videojuegos, laptops, impresoras, servicios Yy

accesorios.

Es una empresa que se ha trazado objetivos los cuales pretende cumplir en
el 2020, dentro de ellos el incremento de las ventas. Mediante la informacion
obtenida, se pudo identificar que el negocio cuenta con personal calificado en el
rubro de equipos y productos; pero a la vez carece de estrategias de marketing mix,
trayendo como consecuencia la falta de posicionamiento e incremento de clientes

que le permita ampliar sus ventas para mayor satisfaccion de su propietario.

Por tales razones, y en la situacion que se vive a raiz de la pandemia

denominada Covid 19, la cual ha generado grandes pérdidas en el sector
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empresarial la cual se tendra que recuperar, se realiz6 la presente investigacion,
buscando el nivel de desarrollo de su marketing y sus ventas realizadas en el 2018
y 2018, con el propédsito de proporcionar estrategias que le permitan incrementar

sSus ventas.

1.2. Antecedentes de estudio

1.2.1. Nivel Internacional

Haro (2018) en Ecuador realizé “Estrategias de marketing para incrementar
las ventas de la empresa Almacén Eléctrico Robalino Rosero”; generé como
objetivo implementar Estrategias que incremente las ventas de la referida empresa.
El tipo de investigacion utilizado es el descriptivo, disefio no experimental; en
cuanto a los métodos fue empirico, deductivo, inductivo y analitico; la técnica que
se utilizé fue la encuesta y revision de registros, instrumento para los datos el
cuestionario; la muestra se establecid en 340 clientes. Los resultados muestran que

gracias a las estrategias aplicadas se lograran incrementar las ventas.

GOmez (2018) en Colombia realiz6 el trabajo de investigaciéon denominado
“Plan de marketing digital 2018 -2019 para la empresa Control-D de la ciudad de
Cuacuta”; presentd como objetivo desarrollar un plan estratégico. El tipo de
investigacion utilizado es el descriptivo, disefio de campo y bibliografico; el
instrumento fue la observacion y analisis documentario. El autor llegé a concluir que
la organizacion no cuenta con estrategias de marketing, impidiéndole llegar

efectivamente a los clientes.

De Freitas (2017) en su tesis realizada en Ecuador “Propuesta de marketing
para incrementar las ventas en la empresa Arrendauto S.A”. Presentd como
objetivo la propuesta de un plan de marketing, utiliz6 como metodologia la
investigacién exploratoria, disefio no experimental; la técnica utilizada es la
encuesta y como instrumento para el acopio de los datos el cuestionario; la muestra
estuvo compuesta por 384 clientes. Se concluye que en lo referente al servicio que
es parte del marketing, se encuentran regularmente satisfechos y las ventas no han

crecido como se habia planeado.

Carmona (2016) realizé “Plan de marketing de una empresa tecnoldgica para
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el sector de las ciudades inteligentes”; el objetivo fue “realizar el Plan de Marketing
de una empresa tecnolégica para las ciudades inteligentes”. El trabajo es de tipo
descriptivo y de propuesta, disefio no experimental transversal, la técnica fue el
analisis documental. Como resultado se obtuvo que “las empresas pequeias deben
buscar una estrategia de concentracion en un producto o servicio, el cual, permita
satisfacer las necesidades de sus consumidores y conseguir establecer una
relacion a largo plazo con todos los grupos de interés (clientes, empleados,..);
buscando crear una estabilidad para la empresa y una mejora continua que permita

posicionarse dentro del mercado e invertir en 1+D para mejorar sus servicios”.

1.2.2. Contexto Nacional

Lopez (2018) realizo la tesis “Plan de marketing para el incremento de las
ventas de la empresa Andino Parts Automotriz, 2018”; teniendo como objetivo
desarrollar un plan de marketing que incremente las ventas. La presente se realizo
con un tipo de investigacién proyectivo, disefio no experimental y transversal; como
técnica la entrevista y encuesta, y como instrumentos la guia de entrevista y el
cuestionario. Se concluye que las ventas se han venido incrementando pero no en
lo establecido al no tener una fuerza de ventas capacitada, por lo que debe

implementar la recomendacion.

Briones (2018) tesis titulada “Plan de marketing para incrementar las ventas
en la Empresa Transgen S.A.C. Chachapoyas, 2018”. Tuvo el objetivo de proponer
un plan de marketing que aumente sus ventas. Se baso6 en un tipo de investigacion
propositiva y disefio no experimental transversal; la poblacion y muestra estuvo
compuesta por 50 clientes; la técnica fue la encuesta y la entrevista, como
instrumento el cuestionario. Se concluye que las ventas se han incrementado en
menor proporcion y que la percepcion del marketing es positivo, por lo que se debe

poner en practica el plan.

Arenaza (2017) en su investigacion “Marketing mix y ventas en la empresa
Arelza Import E.Il.R.L., La Victoria, 2017”; presentd como objetivo de determinar la
relacion entre las variables. La investigacion presentd un enfoque cuantitativo,
disefio no experimental y correlacional; la técnica aplicada fue la encuesta y dentro

de esta el cuestionario; para la muestra se consideré a 131 trabajadores. Concluye
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gue ambas variables se relacionan, por lo tanto es importante realizar la propuesta

con la finalidad de incrementar las ventas.

Talavera (2017) realizé la investigacion “Impacto del marketing mix en las
ventas y rentabilidad de una tienda de articulos deportivos en el centro comercial
Plaza Norte”, fue un trabajo que buscoé identificar si el marketing influye en las
ventas. Se utilizo la investigacion correlacional, disefio cuasi experimental
transversal; la muestra estuvo compuesta por la ventas realizadas en el periodo
2015.2016; la técnica utilizada fue el analisis documental y el instrumento los
estados financieros. Los resultados muestran que el marketing mix tuvo efectos

positivos incrementando las ventas y rentabilidad de la empresa.
1.2.3. Contexto Local

Incio y Monteza (2018) investigo “Estrategias de marketing y nivel de ventas
en la comercializadora de equipos de cémputo GR INK S.A.C. de Chiclayo”; tuvo
como objetivo determinar la relacion entre ambas variables de estudio. La
investigacion es descriptiva; disefio del trabajo fue no experimental; utilizando como
técnica la encuesta y el cuestionario como instrumento para acopiar la informacion.
Los autores concluyen en gque el 90% de encuestados sefialan que existe un buen
marketing y las ventas le es indiferente, demostrando que existe correlacion positiva
alta, significando que las estrategias de marketing incrementan las ventas en la

empresa.

Noriega (2017) realiz6 “Plan de marketing para el DAC 2 NU S.R.L”, tuvo como
objetivo disefiar un plan de marketing. Tuvo un enfoque cuantitativo y cualitativo;
alcance descriptivo, disefio no experimental. Se aplic6 como técnica la encuesta y
como instrumento el cuestionario a una muestra de 278 personas. Los resultados
demuestran que las ventas no se han incrementado significativamente, por lo que
el desarrollo del plan mediante estrategias de marketing, incrementaran la clientela

para obtener mayor rentabilidad.

Hernandez y Hernandez (2014) realizaron la investigacibn denominada
“Elaboracion de un plan de marketing para el incremento de la cartera de clientes
de la empresa PC Link S.A.C. Chiclayo”; con el objetivo de elaborar un plan de

marketing que incremente clientes. La investigacion fue descriptiva y el disefio de
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investigacion no experimental transversal; la muestra esta compuesta por 56
clientes a quienes se les aplicO como técnica la encuesta e instrumento el
cuestionario. Concluyen que la cartera de clientes se encuentra en nivel medio, lo
que sefiala que las ventas son promedios; asi también refieren que mediante el

plan se incrementaran las ventas en un 6% en los 3 primeros meses de aplicado.

1.3. Teorias relacionadas al tema

1.3.1. Marketing Mix

1.3.1.1. Definicion.

Kumar (2010) sostiene que el Marketing Mix contiene herramientas las cuales
se encuentran a disposicion de una empresa para que reaccione y busque su
mercado objetivo, logrando la rentabilidad deseada. Es la mezcla que comprende

el producto, precio, plaza y promocion.

Segun Kotler y Armstrong (2012) sefialan que es un proceso que comunica, crea
y proporciona valor para interactuar cotidianamente con los clientes. Ademas
refieren que e una mezcla que utiliza la organizacion siendo esta producto, precio,

plaza y promocion, conllevando al logro de objetivos.
1.3.1.2. Estrategia de marketing orientada hacia los clientes

Kotler y Armstrong (2012) ambos autores refieren que las organizaciones
empresariales deben generar actividades que atraiga clientes y no a los
competidores, acciones como retener e incrementar el nimero de consumidores
por medio del incremento de valor para los bienes y servicios que ofrece. Es
importante tener en consideracién que se debe identificar de los clientes las
necesidades y deseos antes de satisfacerlos; los empresarios tienen conocimiento
gue no pueden llegar a la totalidad de clientes, por lo tanto no obtendran la
rentabilidad deseada del mercado en el cual existen diversas necesidades y

diferentes tipos de clientes.

Los autores también sostienen que una porcion de organizaciones estan en
posicibn de atender de la mejor manera a diversos segmentos que los
competidores. Es asi que las empresas deben desarrollar las siguientes acciones:
a) seleccionar a que clientes atendera, seleccionando y segmentando su mercado

meta; y b) implementar una propuesta de valor, en la cual decidiran que protocolo
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de atencion se utilizara al segmento seleccionado, determinando como se

diferenciara y posicionara en un mercado competitivo.
1.3.1.3. Dimensiones del marketing mix

a.- Producto: Kotler y Armstrong (2012) los autores refieren que se le ofrece
al mercado un producto para su uso y consumo; estos son tangibles, los cuales

satisfacen sus necesidades y deseos.
Calidad de los productos:

Steven (2000): sefala que la calidad de los bienes o servicios es el mas
importante concepto relacionado a las estrategias de mercadotecnia; teniéndose la

conviccion el mejorar la calidad produce ventaja competitiva.

Kotler y Armstrong (2012) un producto con calidad es una exponencial
herramienta para posicionarse en un determinado mercado, influyendo

directamente en la satisfaccion de los clientes.
Caracteristicas de los productos:

Lopez y Ruiz (2001) sefialan que se desarrollan innovaciones por parte de las
organizaciones, lo cual diferencia sus bienes y servicios de los competidores, lo que

los consolida y permite mantener el liderazgo en el mercado.

Kotler y Armstrong (2012) los productos debes comercializarse con
caracteristicas que los hagan diferentes, siendo estas innovadoras para ser
competitivos en el mercado que se actla. Las caracteristicas diferenciadas en un

producto, es una ventaja competitiva que lo hace diferente de los competidores.

b.- Precio: Garcia y Moreno (2010) costo que es percibido por el consumidor
siendo ofrecido por el mercado. Dentro de este costo adicional al precio se

encuentran otros como el traslado hacia la tienda y el costo de oportunidad.

Kotler y Armstrong (2012) lo definen como parte de los elementos de la mezcla
de mercadotecnia, diferenciandolo del producto en que el precio puede

modificarse derivado de factores externos e internos de una organizacion.

Estrategias de precio
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Russell (2010) sefiala que el precio no solo es indagar cuanto se incurre en la
fabricacion de un producto y el beneficio adicional. En las organizaciones el precio

es utilizado como estrategia competitiva ante la competencia.

Rosa, Rondan, Diez de Castro y Torralba (2013) en cuanto al precio esperado,
sostienen que el precio debe responder a las expectativas que tienen los clientes.

Este precio se considera desde la perspectiva del minorista y de los consumidores.

Russell (2010) muestra que los clientes tienden idea de cuanto costara los
productos. De acuerdo a lo referido el precio de los bienes o0 servicios no existe
variacion en mas del 10%. Asimismo Russell define que el precio en los productos
gancho es cuando el minorista pierde dinero con la finalidad de incrementar la

afluencia de compradores.

Kotler y Armstrong (2012) refieren si se han preguntado que determina el precio
de los productos. La respuesta es variada de acuerdo a lo que se comercialice,

distribuya o promocione.
Estrategias de ventas

Russell (2010) refiere que si se tiene un gran equipo de ventas este puede
conseguir cualquier cosa. Sin embargo, un mal equipo provocaria el fracaso de la

empresa.

Kotler y Amstrong (2012) ponen de manifiesto que las estrategias de ventas,
surgen de un método planificado con el propésito de comercializar mas productos
a los clientes, tomando en consideracién una buena promocién que le ayude a

incrementar sus ventas.

c.- Plaza: Russell (2010) referente al lugar y como se vende el producto. Se
debe decidir en donde se debe vender el producto supermercado, tienda, galeria,
etc.; asi también se encontrara disponible en todos los lugares o en tiendas

escogidas.

Kotler y Armstrong (2012) sefialan que entorno a la Plaza son las funciones o
actividades que las organizaciones utilizan para que los bienes o servicios estén

disponibles para los clientes.

22



Ambiente en el punto de venta

Soriano (2009) indica que la infraestructura y como este ambientado, es el
lugar en el cual se desarrollan las actividades para las ventas; el ambiente de un
negocio debe propiciar un comportamiento de compra mayor por parte de los

clientes.

Kotler y Armstrong (2008) mencionan en que el punto de venta se debe

diferenciar para que la venta sea lo mas simple posible por parte de los clientes.
La forma de vender

Russell (2010) sefala que la contratacion de un buen equipo de ventas es
parte importante que llevara al éxito de una marca. Las empresas identifican y
requieren vendedores que cuenten con experiencia y contactos que se pongan la

camiseta y vendan desde dia 1.

Kotler y Armstrong (2012) ponen de manifiesto que al existir constantes y
nuevas necesidades por parte de los clientes, se deberd propiciar diferentes

estrategias que incrementen las ventas.

d.- Promocién: Russell (2010) refiere que se debe determinar como se
promocionara y comunicara el producto en la publicidad de acuerdo a cada tipo de

cliente.

Rivera y Vigaray (2002) manifiestan que la promocion son estimulos hacia un
grupo determinado de clientes por periodos cortos; asi también, la publicidad se
considera como parte de la fuerza de ventas que una organizacion utiliza como

estimulo para incrementar la compra.

Kotler y Armstrong (2012) para ellos la promocién viene hacer la herramienta
gue se emplea para apoyar la venta personal y publicidad con la finalidad de ser

efectiva y atractiva para los clientes.
La Publicidad

Russell (2010) sefiala que en la actualidad, tiempo y energia a debatir sobre
como esta cambiando la industria de la publicidad. Aunque no hay duda de que

estd cambiando, podria afirmarse que a acepcion de unos pocos periodos de calma
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en todos los aflos pasados, siempre ha permanecido en un estado de constante

movimiento y siempre seguira asi (p. 146).

Kotler y Armstrong (2008) los autores manifiestan que la publicidad masiva
debe ser usada para productos que se consumen masivamente, siendo estos

mostrados en television, radio, periddicos u otros medios masivos.
Promocidén para incrementar las ventas

Koenes (2004) es cuando se utilizan ofertas e incentivos, permitiendo a los

clientes adquirir bienes o servicios de la organizacion.

Kotler y Armstrong (2012) de la misma manera afirman que esta dimension es
una estrategia efectiva hacia los consumidores, la cual se realizada por medio de

rebajas, concursos, descuentos, cupones, etc.
1.3.2. Ventas
1.3.2.1. Definicion

Fischer y Espejo (2011) refieren que la venta forma parte del proceso de
marketing y es definida como la actividad que propicia a los clientes un impulso
final en el intercambio. Asimismo consideran que es la venta, donde se visualiza
el esfuerzo de la investigacion de mercado y de decidir sobre el producto y el
precio. Por ultimo las ventas es “todas las actividades que tienen el impulso de

compra en los clientes”.

La venta es influir en el cliente siendo este un proceso personal o impersonal.
Al momento de vender toda organizacion despliega varias actividades como la
publicidad, promocion, fuerza de ventas, investigacion de marketing, etc. Estas
actividades son importantes y necesarias para que la venta sea efectiva. (Fischer
& Espejo, 2011)

Garcia (2011) se considera que las ventas es el pilar fundamental de una
organizacién, siendo esta la parte que permanentemente se encuentra en contacto
con el cliente, no olvidar que los consumidores o clientes es el activo principal de
una organizacion, manteniendo directo contacto con quienes adquieren los
productos, siendo un proceso que utiliza diversos medios para tener un mayor

control del mercado.
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1.3.2.2. Ventas personales

Hughes, Mckee y Singler (2000) refieren que es el proceso de comunicacion
entre individuos comprendiendo las necesidades del consumidor, satisfaciéndolas
con los bienes y servicios que se producen. En las ventas personales se escucha
a los clientes identificando las necesidades que estos tienen. También sefalan que
las ventas tienen tres actividades: a) Identificacion del cliente, se debe asegurar
que los productos comercializados satisfagan sus necesidades y compre; b)
Empatar las necesidades, consiste en que los productos satisfagan las necesidades
sin otorgar beneficios extras y; c) Cerrar el proceso, en esta fase se lora realizar la

venta al cliente.
1.3.2.3. Tipos de ventas
Johnston y Marshall (2004) se clasifican en:

Ventas directas: la organizacibn emplea su fuerza de ventas propia. El
vendedor de la empresa es sencillo de motivar y contratar.

Ventas indirectas: los intermediarios son los mediadores para realizar la venta.
Estos representantes son muy buenos en lo que hacen, tienen conocimiento del
mercado y mantienen excelentes relaciones con sus clientes.

Venta mayorista: se comercializa mayores cantidades, casi siempre a otros
comercializadores. Es decir no vende al detalle.

Ventas minorista: esta se comercializa para su consumo personal, familiar o
comercial, presentando sus productos individualmente o en pequefias cantidades
gue son manejadas al de forma minorista.

Venta detallista: esta venta se realiza al consumidor final y no comercial; estas
se llevan a cabo mediante tiendas o bodegas, debiendo presentar gran

disponibilidad y variedad de productos.

1.3.2.4. Proceso de ventas
Johnston y Marshall (2004) los autores refieren 3 pasos a seguir:

a.- Formulacion: se debe tener en cuenta en todo programa de ventas los
factores que se encuentran en el entorno y con los cuales se enfrenta una

organizacion. Son los gerentes quienes se encargan de organizar y planear las
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actividades en cuanto a las ventas personales, sumandolas a la estrategia de
marketing.

b.- Aplicacion: se le llama también a esta fase la implantacion, en donde se
selecciona al personal de ventas, también se disefian e implementan procesos y
politicas que sefalaran el camino para lograr los objetivos.

c.- Evaluacion y control: en esta fase se disefian métodos que son destinados
a visualizar, supervisar y evaluar el desempeiio de la fuerza de ventas. Si existe
insatisfaccion en el desempefio, el control permitird hacer mejoras al sistema de

ventas.
1.3.2.5. Clasificacion de las ventas
Jobber y Lancasfer (2012) las ventas se clasifican en:

Venta pasiva: en esta venta el cliente es el que inicia el proceso de compra.
Se visualiza que no se menciona ventas, por Io que no existe accion de ventas.
Ejemplo: aqui aparece el receptor del pedido, también los que toman érdenes y casi
siempre, visitadores que proporciona muestras; los referidos expresan lo que
venden y disponen que los clientes sean los que toman iniciativa. En esta venta los
clientes adquieren los productos por necesidad y no porque exista la necesidad de

vender.

Venta activa: en esta venta el cliente forma parte del proceso de venta,
canalizandose hacia él los esfuerzos y recursos. Aqui la organizacion y el vendedor
toma la iniciativa con el propdsito de satisfacer al cliente, incrementando las

compras.
1.3.2.6. Programa de ventas

Johnston y Marshall (2004) ponen de manifiesto el esquema de la formulacién

de un programa de ventas:
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La estrategia de marketing Las actividades de la
administracion de ventas

Politicas para la administra-

cion de cuentas

Organizacion de la
fuerza de ventas

El entorno
externo

= Econdmico

= Legal y politico

Planeacion de las ventas
= =+ Prondsticos de la demanda

= Tecnoldgico T = Cuotas y presupuestos
= Social y cultural
= Ambiental
Desplisgue
* Mercados objetivo =% = Disefio de territorios

El entorno » Productos « Rutas
interna = Politicas de precios
(organizacional) ]| *Ca nalles de dlstrlbucllun
» Metas, objetivos v = Politicas de promociones -

cultura = \entas personales
= Personal * Publicidad
» Recursos financieros - = Promocion de ventas
= Capacidad productiva

vy cadena de

suministro

= Capacidad de servicio
* Capacidad de investigacion
y desarrollo, y tecnoldgica

Figura 1:

Formulacién de un programa de ventas (Johnston & Marshall, 2004)

1.3.2.7. Promocién de ventas.

De La Parra y Madero (2014) define que la promocién de ventas son
actividades diferentes a la venta personal, relaciones publicas y publicidad; ya que
estas impulsan y estimulan al cliente la adquisicion de los productos, de esta
manera se mejora el marketing de los vendedores e intermediarios. Esta promocion
relacionada a las ventas, es mas efectiva y rapida que la publicidad, informando

sobre el producto, estimulando la compra.

Los autores sostienen que las actividades de promocion de ventas duran poco

tiempo, siendo direccionadas a clientes, vendedores e intermediarios, a quienes
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con incentivos se les estimula la demanda para incrementar la efectividad de los

intermediarios o vendedores.
1.3.2.8. Métodos de promocién de ventas.
De La Parra y Madero (2014) sostiene que son 2 los métodos:

a.- Método de promocién de ventas al consumidor: es la manera de cédmo se
estimula a los clientes para que se vuelvan consumidores de especificos almacenes

especificos 0 adquieran ciertos productos.

b.- Método de promocién de ventas comerciales: es la forma como se
persuade al mayorista para tener articulos que vende un productor y lo comercialice

agresivamente.
Formas de promocionar las ventas:

Demostraciones: este método lo utiliza el fabricante de manera temporal,
fomentando su uso y la adquisicion del producto, o también para que muestre cémo

funciona.

Cupones: busca reducir el precio de los bienes y servicios, siendo utilizados
para influir en los clientes a probar productos nuevos o ya existentes, incrementa
exponencialmente las ventas, también atrae para repetir la compra o también

introducir nuevas caracteristica o tamafios de empaque.

Muestras gratis: se distribuyen muestras de un determinado producto para
influir en su uso o compra. Es utilizado cominmente en la etapa de introduccion,

teniendo como finalidad el incremento de las ventas.

Exhibiciones en el punto de venta: son los anuncios, los soportes para las
exhibiciones, las vitrinas, o similares medios que atraigan la atencion del cliente.

Utilizada continuamente en autoservicios y almacenes.

Premios: son articulos ofrecidos de forma gratuita, o una bonificacion derivada
de la adquisicion de un producto. Se utiliza generalmente para atraer clientes de la
competencia, introduciendo distintos tamafos de productos en los ya
comercializados, es una variedad de promocidon y estimula lealtad en los

consumidores.
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1.4. Formulacién del Problema

¢ Qué estrategias de marketing mix incrementara las ventas de The Gamers
S.A.C. de la ciudad de Chiclayo en el 2020?

1.5. Justificacidon e importancia del estudio

Justificacion tedrica

El presente estudio de investigacion se ha realizado en base a teorias las
cuales se encuentran relacionadas a las variables de estudio, en este caso
marketing mix y ventas; los conceptos han sido obtenidos de libros e investigaciones
que han permitido ampliar el conocimiento del tema. Los resultados obtenidos
serviran de fuente a otros investigadores para el desarrollo de sus investigaciones.

Justificacion metodoldgica

En el desarrollo se ha utilizado el método inductivo y deductivo, permitiendo
llegar a ideas generales y especificas; asi también, se ha estructurado en base al
esquema otorgado por la universidad. Se ha realizado instrumentos para el acopio
de la informacion, los cuales han sido confiables y validados, permitiendo lograr los
objetivos plasmados.

Justificacion practica

La subsistencia de las organizaciones depende de las ventas que esta realice,
esto se logra a través del marketing que desarrolle; sin embargo, la mitad de micro
y pequefias organizaciones no aplican esta estrategia, originado por la falta de
conocimiento cientifico y técnico. Por lo tanto, teniendo conocimiento certero del
marketing mix y las ventas de la empresa, se sugiere tomar en consideracion las
estrategias propuestas con la finalidad de que incremente sus ventas; de esta
manara lograra los objetivos que se planifiquen y liderar el mercado.

1.6. Hipotesis

Si se aplican estrategias de marketing mix entonces se incrementara las

ventas en The Gamers S.A.C. de la ciudad de Chiclayo en el 2020.
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1.7. Objetivos

1.7.1. Objetivos General

Proponer estrategias de marketing mix para incrementar las ventas de The
Gamers S.A.C. de la ciudad de Chiclayo en el 2020.

1.7.2. Objetivos Especificos

a.- Identificar el nivel de marketing mix desarrollado en The Gamers S.A.C. de
la ciudad de Chiclayo en el 20109.

b.- Identificar el nivel y variacion de las ventas mensuales en The Gamers
S.A.C. de la ciudad de Chiclayo en los afios 2018 y 2019.

c.- Disefar estrategias de marketing mix para incrementar las ventas en The
Gamers S.A.C. de la ciudad de Chiclayo en el 2020.

30



ll.  MATERIALES Y METODOS

2.1. Tipo y Disefio de Investigacion

2.1.1. Tipo de investigacion

El estudio presenté un enfoque cuantitativo; segun Hernandez, Fernandez y
Baptista (2014) este tipo recolecta los datos con el proposito de probar hipotesis
mediante el analisis estadistico. Asimismo es de nivel descriptivo, buscando
especificar propiedades, caracteristicas, grupos, procesos o cualquier otro
fenémeno para un andlisis; y propositiva, al plantear una propuesta basada en

estrategias de marketing para incrementa las ventas.

2.1.2. Disefio de Investigacién

Es no experimental, siendo un trabajo al cual no se manipularon las variables,

observando y analizando su realidad (Hernandez, Ferndndez y Baptista, 2014).

M » O » P

Donde:
M: Muestra de estudio
O: informacién acopiada

P: propuesta

2.2. Poblacién y muestra
2.2.1. Poblacion
Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) la poblacién tomada son los
colaboradores de la empresa The Gamers S.A.C. de la ciudad de Chiclayo,
conformada por 8 trabajadores.
2.2.2. Muestra

La muestra al no haber sido extensa se tomé a todos los trabajadores que

laboran en The Gamers S.A.C., siendo 8.

2.3. Variables y Operacionalizacién
2.3.1. Variables
Variable Independiente: Marketing mix

Kotler y Armstrong (2012) “Conjunto de herramientas que utiliza una empresa
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para conseguir sus objetivos de marketing, agrupandolos en producto, precio, plaza
y promociéon” (p.19).

Variable Dependiente: Ventas

Fischer y Espejo (2011) “Proceso personal o impersonal mediante el cual el
vendedor pretende influir en el comprador” (p.227).

2.3.2. Operacionalizacion
Tabla 1:

Operacionalizacion de la variable marketing mix

Variable Definicion : . ,
. . Dimensiones Indicadores Items Ins
Independiente operacional
Variedad de 12
productos ’
Calidad de 3
los productos
Producto Disefios 4,5
Marcas 6,7
Kotler y Empaque 8
Armstrong Garantias 9
(2012) Devolucién 10 C
“Conjunto de Listado de U
herramientas precios 11,12 E
que utiliza Precio Descuento 13 S
una empresa Incentivo 14 -:-
. . para o
Marketing mix consequir Crgdlt()_, 15 0
sus objetivos Ubicacion de . N
de marketing, la empresa A
agrupandolos Sucursales R
en producto, Plaza en otros 17 |
precio, plaza lugares O
y promocion” Traslado de 18
(p.19). productc.),s
Promocion 19
Publicidad 20
Promocion ~ Fuerza  de 21,22
ventas
R'elg0|ones 23
publicas
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Tabla 2

Operacionalizacion de la variable ventas

Variable Definicion _ _ _
Dimensiones Indicadores Instrumento

dependiente  operacional

Fischery
Espejo (2011)
“proceso
personal o

impersonal '
) . Ficha de
mediante el Nivel de Ventas afos '
Ventas registro de
cual el ventas 2018 - 2019

vendedor

datos

pretende
influir en el
comprador”

(p.227).

Fuente: elaboracién propia

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos, validez y

confiabilidad

2.4.1. Técnicarecoleccion de datos

Las técnicas que se utilizaron en el desarrollo de la investigacion son la
encuesta y el analisis documental.

2.4.2. Instrumento de recoleccion de datos

Se utilizaron 2 instrumentos:

a.- Cuestionario para marketing mix compuesto por 23 interrogantes y 5
categorias, muy de acuerdo (5), de acuerdo (4), ni de acuerdo ni en desacuerdo (3),
en desacuerdo (2) y muy en desacuerdo (1); el cual se le aplicé a los trabajadores y
tuvo una duracion de 15 minutos.

Indicadores para marketing mix:

Muy eficiente

Eficiente

Regular
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Deficiente

Muy deficiente

b.- Ficha de registro: en la cual se anot6 todas las ventas mensuales que se
realizaron en la empresa los afios 2018 y 20109.

2.4.3. Validez

La validez de los instrumentos se generd6 mediante expertos, siendo 3
profesionales expertos en la carrera y de investigacion cientifica, quienes
manifestaron su aprobacion de los instrumentos para el desarrollo de la
investigacion.

2.4.4. Confiabilidad

Se realiz6 mediante el coeficiente de Alfa de Cronbach el cual fue aplicado a
los trabajadores obteniéndose como resultado 0,911, siendo aceptable para la
recoleccion de los datos.

Tabla 3

Confiabilidad del instrumento

Variable N de elementos Alfa de Cronbach

Marketing Mix 23 911

Fuente: elaboracion propia

2.5. Procedimientos de analisis de datos

Se solicitd el permiso del gerente para poder realizar el trabajo de
investigacién, asi mismo se sensibilizo a los colaboradores para que desarrollen el
cuestionario.

El método de analisis a utilizar es el analisis Nominal - Nominal, ya que el
tratamiento y el procesamiento de datos se haran en forma mecanica, con uso del
programa estadistico SPSS el cual detalla tablas y figuras para su analisis e

interpretacion.

2.6. Aspectos éticos
Norefia, Alcaraz, Rojas y Rebolledo (2012) afirman que se tiene que

considerar estos aspectos éticos en el desarrollo de una investigacion:
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a) Consentimiento informado: en este caso los colaboradores se
mostraron conformes y decidieron colaborar en el aporte de la informacion,
respetando sus opiniones.

b) Confidencialidad: los datos que hayan informado seran cautelados y
protegidos en su integridad, asi como los participantes.

c) Observacion participante: se asumido un rol activo durante la

investigacion, participando e interactuando con los individuos.

2.7. Criterios de Rigor cientifico

Norefia, Alcaraz, Rojas y Rebolledo (2012) refieren los siguientes:

a) Transferibilidad y aplicabilidad: trasferir los resultados de la
investigacion a otros contextos, se describié las caracteristicas de los participantes
y de la investigacion.

b) Consistencia para la replicabilidad: los resultados obtenidos fueron
consistentes al determinar su consistencia mediante la triangulacion de los datos
obtenidos, antecedentes y teorias fortaleciendo la discusion.

c) Confirmabilidad y neutralidad: Los resultados obtenidos son
verdaderos de acuerdo a la informacion obtenida.

d) Relevancia: Se investigb con el propésito de lograr los objetivos

propuestos para el estudio y comprension de las variables.
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. RESULTADOS

3.1. Resultados en Tablas y Figuras
Marketing Mix
Tabla 4

Cuenta con variedad de productos tecnolégicos

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
Muy de acuerdo 2 25.00
De acuerdo 5 62.50
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00
En desacuerdo 1 12.50
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 2
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Nota. Se encuestaron a 8 colaboradores de los cuales el 62.50%, siendo el
mayor porcentaje refiere que cuentan con variedad de productos tecnoldgicos;
y en menor porcentaje 12.50% sostienen estar en desacuerdo que cuentan con

variedad de productos para comercializar.

36



Tabla b

Cuenta con servicios que solucionen problemas relacionados a la tecnologia

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 4 50.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 4 50.00
En desacuerdo 0 0.00
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25
Figura 3
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Nota. Al realizar la encuesta se obtuvo que el mayor porcentaje de
colaboradores tienen la misma percepcidén 50%, encontrandose de acuerdo y
ni de acuerdo ni en desacuerdo que cuentan con servicios que solucionen

problemas relacionados a la tecnologia.
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Tabla 6

Los productos que comercializan son de calidad

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 6 75.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 25.00
En desacuerdo 0 0.00
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 4
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Nota. Se puede observar que el 75%, es decir el mayor porcentaje opina estar de
acuerdo en gue los productos que se comercializan son de calidad; asi también
se visualiza que el menor porcentaje 25% estan ni de acuerdo ni en desacuerdo

gue se comercializan productos de calidad.
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Tabla 7

Son tractivos los disefios de los productos que comercializa

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 1 12.50
De acuerdo 6 75.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 12.50
En desacuerdo 0 0.00
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 5
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Nota. En la figura estadistica se puede observar que de los 8 colaboradores el
mayor porcentaje 75% opina que esta de acuerdo en que son tractivos los disefios
de los productos que comercializa; y existe similitud en el menor porcentaje 12.50%
al responder que estan muy de acuerdo y ni de acuerdo ni en desacuerdo que son

tractivos los disefios de los productos que se comercializa.
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Tabla 8:

Cada producto tiene diferente disefio

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 1 12.50
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 25.00
En desacuerdo 5 62.50
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 6
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Nota. La figura muestra que el mayor porcentaje 62.50% refiere estar en
desacuerdo que cada producto tiene diferente disefio; mientras que el menor
porcentaje 12.50% estd de acuerdo en que cada producto presenta diferente

disefo.
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Tabla 9:

Las marcas que comercializan son reconocidas y de prestigio

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 5 62.50
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 25.00
En desacuerdo 1 12.50
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia en el programa SPSS v.25

Figura 7
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Nota. Tras realizar la encuesta se visualiza que estan de acuerdo el mayor
porcentaje 62.50% de trabajadores en que las marcas que comercializan son de
reconocidas y de prestigio; se observa también que el menor porcentaje 12.50%
estan en desacuerdo que Las marcas que comercializan son de reconocidas y de

prestigio.
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Tabla 10:
Cuenta con diversidad de marcas tecnoldgicas las cuales se encuentran

ubicadas por categoria

Valoracién Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 4 50.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 37.50
En desacuerdo 1 12.50
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 8

Cuenta con diversidad de marcas tecnologicas las cuales se encuentran
ubicadas por categoria
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Nota. El 50% de los trabajadores, es decir el mayor porcentaje y mitad de ellos
se encuentra de acuerdo en que cuentan con diversidad de marcas tecnolégicas
las cuales se encuentran ubicadas por categoria; y el menor porcentaje 12.50%
se encuentra en desacuerdo que cuentan con diversidad de marcas tecnolégicas

las cuales se encuentran ubicadas por categoria.
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Tabla 11

Son llamativos los empaques de los productos

Valoracién Frecuencia  Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 3 37.50
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 37.50
En desacuerdo 2 25.00
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 9
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Nota. Aqui se observa que igual numero de trabajadores responden estar de
acuerdo y ni de acuerdo ni en desacuerdo 37.50% en que son llamativos los
empaques de los productos; y esta en desacuerdo el menor porcentaje 25% al

responder que son llamativos los empaques de los productos.
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Tabla 12

Ante alguna falla del producto o servicio los clientes reciben algun tipo de garantia

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 6 75.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 25.00
En desacuerdo 0 0.00
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 10
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Nota. El mayor porcentaje 75% expresa estar de acuerdo que ante alguna falla del
producto o servicio los clientes reciben algun tipo de garantia; asimismo el menor
porcentaje opina que ante alguna falla del producto o servicio los clientes reciben

algun tipo de garantia, siendo estos el 25%.
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Tabla 13

Existe devolucion ante la venta de un producto defectuoso

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 2 25.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 25.00
En desacuerdo 4 50.00
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 11
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Nota. En cuanto a la pregunta si existe devolucion ante la venta de un producto
defectuoso, el mayor porcentaje 50% refiere estar en desacuerdo; mientras que
existe similitud en el menor porcentaje 25% los cuales responden estar de acuerdo
y ni de acuerdo ni en desacuerdo que existe devolucién ante la venta de un

producto defectuoso.
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Tabla 14

Son competitivos los precios de la empresa frente a los de la competencia

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 2 25.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 6 75.00
En desacuerdo 0 0.00
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 12
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Nota. Estan ni de acuerdo ni en desacuerdo el 75%, siendo este el mayor
porcentaje quienes afirman que son competitivos los precios de la empresa frente
a los de la competencia; y solo el 25%, siendo el menor porcentaje esta de
acuerdo en que son competitivos los precios de la empresa frente a los de la

competencia.
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Tabla 15

Cuenta con listado de precios de los productos que comercializa

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 2 25.00
De acuerdo 6 75.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00
En desacuerdo 0 0.00
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 13
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Nota. Se puede observar que el mayor porcentaje 75% de los encuestados afirman
estar de acuerdo en que cuentan con listado del precio de los productos que
comercializan; mientras el 25%, menor porcentaje se encuentran muy de acuerdo

gue cuentan con el listado de precio.
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Tabla 16

Proporcionan descuentos ante la compra de un producto

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 4 50.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 12.50
En desacuerdo 2 25.00
Muy en desacuerdo 1 12.50

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 14
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Nota. La mitad de trabajadores siendo el mayor porcentaje 50% refieren que
proporcionan descuentos ante la compra de algun producto; mientras que el
menor porcentaje estan ni de acuerdo ni en desacuerdo, como también muy de

acuerdo en que se otorgan descuentos cuando los clientes realizan una compra.
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Tabla 17

Existen incentivos como premios o regalos por la compra de algun producto

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 0 0.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 37.50
En desacuerdo 5 62.50
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 15
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Nota. Estan en desacuerdo el mayor porcentaje, siendo este el 62.50% quienes
opinan que existen incentivos como premios o regalos por la compra de algun
producto; sin embargo el menor porcentaje 37.50% esta ni de acuerdo ni en

desacuerdo que existen incentivos como premios o regalos por la compra.
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Tabla 18

Otorgan créditos a los clientes

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 0 0.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 12.50
En desacuerdo 7 87.50
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 16
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Nota. Ante la interrogante si se otorgan créditos a los clientes, el 87.50% refiere
estar en desacuerdo; asi también se visualiza que el menor porcentaje 12.50%
estan ni de acuerdo ni en desacuerdo que se otorgan créditos ante la compra de

un producto.
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Tabla 19

La empresa se encuentra ubicada estratégicamente y es visualmente atractiva su

infraestructura
Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 6 75.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 2 25.00
En desacuerdo 0 0.00
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 17
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Nota. Se visualiza que el 75% esta de acuerdo que la empresa se encuentra
ubicada estratégicamente y es visualmente atractiva su infraestructura; y el menor
porcentaje 25% se encuentra ni de acuerdo ni en desacuerdo que la ubicacion es

estratégica y su infraestructura es visualmente atractiva.
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Tabla 20

Cuenta con sucursales en diferentes lugares para un mejor acceso a sus clientes

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 0 0.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00
En desacuerdo 6 75.00
Muy en desacuerdo 2 25.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 18
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Nota. Se realiz6 la pregunta si la empresa cuenta con sucursales en diferentes
lugares para un mejor acceso a sus clientes, constatando que el mayor porcentaje
75% estan en desacuerdo; se visualiza también que el menor porcentaje 25% esta

muy en desacuerdo que hayan sucursales para un mejor acceso a sus clientes.
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Tabla 21

Cuenta con propio transporte para trasladar sus productos

Valoracion Frecuencia  Porcentaje
Muy de acuerdo 2 25.00
De acuerdo 5 62.50
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 12.50
En desacuerdo 0 0.00
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 19
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Nota. De los 8 colaboradores de la empresa el mayor porcentaje 62.50%
manifiestan que cuentan con transporte para trasladar sus productos; mientras
gue un menor porcentaje 12.50% se encuentran ni de acuerdo ni en desacuerdo

en contar con transporte para que se trasladen sus productos.
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Tabla 22

Realiza promociones en diferentes temporadas del afio

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 0 0.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 1 12.50
En desacuerdo 7 87.50
Muy en desacuerdo 0 0.00
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 20
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Nota. Se logra visualizar que el mayor porcentaje 87.50% de encuestados se
encuentran en desacuerdo que realiza promociones en diferentes etapas del afo;
y un menor porcentaje 12.50% estan ni de acuerdo ni en desacuerdo en realizar

promociones en diferentes temporadas del afio.

54



Tabla 23

Cuenta con estrategia de medios para publicitar sus productos

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 2 25.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5 62.50
En desacuerdo 1 12.50
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 21
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Nota. En lo referente a que si se cuenta con estrategias de medios para publicitar
sus productos, el mayor porcentaje 62.50% encontrarse ni de acuerdo ni en
desacuerdo; mientras que el menor porcentaje 12.50% manifiesta estar en

desacuerdo en contar con estrategia de medios para publicitar sus productos.
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Tabla 24

La fuerza de ventas se encuentra capacitada

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 4 50.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 37.50
En desacuerdo 1 12.50
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 22
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Nota. Segun la figura se puede observar que el mayor porcentaje 50% sefialan
que la fuerza de ventas se encuentra capacitada; mientras el menor porcentaje
12.50% se encuentran en desacuerdo que la fuerza de ventas se encuentra

capacitada.
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Tabla 25

El personal se encuentra formalmente vestido e identificado

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 1 12.50
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 3 37.50
En desacuerdo 4 50.00
Muy en desacuerdo 0 0.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 23
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Nota. Los colaboradores sefialan en su mayor porcentaje 50% estar en
desacuerdo que se encuentran formalmente vestidos e identificados; y el menor
porcentaje 12.50% si estd de acuerdo en que los trabajadores se encuentran

formalmente vestidos e identificados.
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Tabla 26:
Desarrolla relaciones publicas con la finalidad de generar relaciones beneficiosas

con otras organizaciones

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy de acuerdo 0 0.00
De acuerdo 0 0.00
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 0.00
En desacuerdo 6 75.00
Muy en desacuerdo 2 25.00

Total 8 100.00
Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 24:

Desarrolla relaciones publicas con la finalidad de generar relaciones beneficiosas

con otras organizaciones
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beneficiosas con otras organizaciones

807

607

Porcentaje
.
(=]
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0 T T
En desacuerdo Muy en desacuerdo

Nota. En esta figura se observa que el mayor porcentaje de encuestados 75% estan
en desacuerdo que desarrolla relaciones publicas con la finalidad de generar
relaciones beneficiosas con otras organizaciones; y en menor porcentaje 25% estan

muy en desacuerdo en desarrollar relaciones publicas para beneficio mutuo.
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Tabla 27

Nivel de desarrollo de Marketing Mix

Valoracion Frecuencia Porcentaje
Muy eficiente 1 12,5
Eficiente 3 37,5
Regular 2 25,0
Deficiente 2 25,0
Total 8 100.00

Fuente: elaboracion propia analizado en el programa SPSS v.25

Figura 25:

Nivel de desarrollo de Marketing Mix

Nivel de desarrollo de Marketing Mix
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Nota. Se puede observar al realizar el analisis general de la totalidad interrogantes
y dimensiones, que el desarrollo del marketing mix es Eficiente en un mayor
porcentaje 37,50%; Regular en 25,00%; Deficiente en 25,00% y Muy Eficiente en
12.50%.
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Tabla 28:

Nivel y variacion de ventas

VENTAS

Meses

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Setiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Total
Promedio

2018
23,125
27,400
29,670
23,000
35,245
20,120
40,550
38,240
43,350
41,120
45,920
48,330

416,070
34,672

2019
24,227
29.039
32,703
24,802
47,880
21,618
43,942
40,210
45,143
43,797
51,429
55,156

459,946
38,328

Variacion

S/.
1,102
1,639
3,033
1,802

12,635
1,498
3,392
1,970
1,793
2,677
5,509
6,826

43,876
3,656

Variacion
%
4.55
5.64
9.27
7.27
26.39
6.93
7.72
4.90
3.97
6.11
10.71
12.38

8.82

Fuente: registro de ventas The Gamers SAC

En la tabla se muestra las ventas realizadas en los 12 meses de los aflos 2018

y 2019; se puede observar que las ventas en el 2018 fueron de S/.416,070 y en

promedio se vendi6 S/.34,672; en el 2019 se vendié S/.459,946 siendo su promedio

38,328; existiendo variacién positiva de ventas en S/43,876 entre ambos afios lo

gue representa un crecimiento anual de 8.82% de ventas.
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3.2. Discusion de resultados

La investigacion realizada ha seguido los lineamientos de la investigacion
cientifica, asi también se encuentra enmarcada en el esquema proporcionado por
la Universidad Sefior de Sipan. Para su desarrollo se tomaron las teorias,
investigaciones y antecedentes relacionadas al marketing mix y las ventas. Para el
acopio de la informacion se genero un cuestionario el cual fue confiable y validado
por expertos en la materia y de investigacion cientifica, quienes sefialaron su

conformidad para ser utilizado.

La empresa en la cual se realiz0 la investigacion, se encuentra ubicada en el
rubro de la comercializacion de tecnologia, siendo esta una de las muchas que
existen que presenta problemas para mantener su existencia; por lo que el objetivo
de la investigacion fue el proponer estrategias de marketing mix que le permita
incrementar las ventas, de esta manera los clientes se sientan atraidos para que
adquieran los productos de The Gamers SAC. Para lograrlo se establecieron
objetivos especificos, siendo estos:

a.- Identificar el nivel de marketing mix desarrollado en The Gamers S.A.C.

de la ciudad de Chiclayo en el 20109.

Para lograr este objetivo, se desarrollaron 23 interrogantes derivadas de las
dimensiones del marketing mix, encontrandose que e pudo identificar que la
empresa cuenta con variedad de productos tecnoldgicos, esto es manifestado
por 7 colaboradores que hacen el mayor porcentaje acumulado (75%), lo que
generaria satisfaccion en los clientes al encontrar lo que buscan. En cuanto a
gue si cuentan con servicios que solucionen problemas relacionados a la
tecnologia, se puede manifestar que la mitad (50%) esta de acuerdo y la otra
parte en duda, pues existen algunos servicios con los que no cuentan, siendo el

de acudir a la casa del cliente para solucionar su problema.

La mayor cantidad de colaboradores (75%) refieren estar de acuerdo que
los productos que comercializan son de calidad, sin embargo 2 colaboradores se
muestran indiferentes al referir que algunos productos son chinos y no muestran
la garantia necesaria. En lo referente a si los disefios de los productos son

atractivos, en su mayoria de trabajadores manifestaron estar muy de acuerdo y
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de acuerdo (87.50%), siendo esta una caracteristica comun en los productos de
tecnologia. En lo que si existe deficiencia como asi lo manifiesta el mayor
porcentaje (62.50%) es en que cada producto tiene diferente disefio, es decir

existe variedad pero no varios disefios de un mismo producto.

El mayor porcentaje (62.50%) ponen de manifiesto que las marcas de los
productos comercializados son reconocida y de prestigio, aunque también se
encuentran indecisos pues cuentan con marcas de origen chino, las cueles no
son reconocidas. Al indagar si cuenta con diversidad de marcas tecnologicas las
cuales se encuentran ubicadas por categoria, la mitad (50%) se encuentra de
acuerdo, sin embargo algunos estan indecisos y en desacuerdo, pues
manifiestan que ciertos productos s encuentran desordenados y no por

categoria.

Al ser productos tecnoldgicos los empaques son llamativos, asi lo
manifiesta el (37.50%), pero sefalan lo contrario el mayor porcentaje al incluir los
gue respondieron en desacuerdo y ni de acuerdo ni en desacuerdo (62.50%),
refiriendo que algunos son empaquetados en simples cajas. Asimismo es algo
muy bueno para la empresa que el mayor porcentaje los clientes tienen garantia
por los productos adquiridos, asi lo sefala el (75%) de encuestados. Si ante
algun producto defectuoso le devuelven su dinero a los clientes, el mayor

porcentaje (50%) sostiene que no, si acceden al cambio pero no a la devolucion.

Los colaboradores en su mayor porcentaje (75%) no se encuentran de
acuerdo ni en desacuerdo que los precios sean competitivos frente a la
competencia, poniendo de manifiesto que no tienen conocimiento certero de los
precios que ofrecen sus competidores. Algo positivo para la organizacion es que
cuentan con un listado de precios (100%), lo que evita dudas entre compafieros
al decir lo que cuesta un producto al cliente. En lo que respecta a si se
proporcionan descuentos, la mitad de colaboradores (50%) estan de acuerdo
gue si se hacen descuentos, sin embargo la otra mitad manifiesta lo contrario,

pues solo a algunos clientes se les otorga este beneficio.

Cuando los clientes realizan alguna compra, no se les otorga algun premio

o regalo (62.50%), y los que se muestran indecisos es porque desconocen si en
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alguna oportunidad se les otorgd algun beneficio. La ventas realizadas son al
contado, asi lo sefialan el (87.50%), mientras que el menor porcentaje refiere que
si se ha dado es porque ha sido un familiar. Para el mayor porcentaje (75%) la
empresa se encuentra ubicada en una zona estratégica y su infraestructura es
atractiva. En cuanto a si presenta otros puntos de venta para un mejor acceso al

cliente, el total de colaboradores (100%) refieren que no.

En lo que respecta al transporte para llevar sus producto, el mayor
porcentaje (87.50%) se encuentra de acuerdo y muy de acuerdo. Su estrategia
de medios esta basada en Facebook y pagina web, descartando otros medios
publicitarios. En lo que respecta a su fuerza de ventas, esta se encuentra
capacitada segun el (50%), mientras que el restante se encuentra indeciso y en
desacuerdo, debido a la rotacién de trabajadores. Lo que se tiene que mejorar
es en cuanto a que los colaboradores no estan formalmente vestidos e
identificados, asi lo manifiesta el (87.50), lo que no permite identificarlos en la
tienda. Otra de las debilidades encontradas es que no desarrollan relaciones

publicas, herramienta que le ayudaria a relacionarse e incrementar sus ventas.

Luego de haber analizado cada interrogante en conjunto, se pudo
determinar que el marketing desarrollado por la empresa es eficiente segun el
(37,50%), si se realiza la suma con el resultado muy eficiente (12,50%) se
obtendria un (50.00%); sin embargo, al realizar el acumulado de los resultados
regular y deficiente, este suma (50.00%), por lo tanto es necesario mejorar la
mercadotecnia de la empresa en lo referente a incremento de servicios y disefios
por cada producto, colocacion de productos por categoria, empaques de la
empresa, comunicar la no devolucion del dinero, investigar los precios de los
competidores, contar con politicas de descuentos, premios y regalos, realizar
promociones en diferentes etapas del afio, ampliar la estrategia de medios,

identificacion y vestimenta de los trabajadores, propiciar relaciones publicas.

b.- Identificar el nivel y variacion de las ventas mensuales en The Gamers
S.A.C. de la ciudad de Chiclayo en los afios 2018 y 2019.

Se obtuvo informacibn en cuanto a las ventas de la empresa,

encontrandose los montos de los 12 meses correspondientes a los afios 2018
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y 2019, se puede observar que las ventas en el primer semestre de ambos afios
es variable, a partir del segundo semestre se producen incrementos favorables;
las ventas en el 2018 fueron de S/.416,070 presentando un promedio de ventas
mensuales de S/. 34,672; en el 2019 las ventas fueron de S/.459,946 teniendo
un promedio en ventas de S/.38,328; asi también se visualiza una variacion
positiva de ventas de S/.43,876 entre ambos afios lo que representa un

crecimiento el 8.82%.

Este porcentaje no se encuentran acorde a lo planificado por la gerencia,
pues en ambos afos se propuso en reunion un crecimiento del 15% para poder
cumplir con sus obligaciones y obtener ganancias satisfactorias, por lo que el
gerente se muestra medianamente satisfecho. Estos resultados guardan
relacion al obtener un eficiente desarrollo del marketing mix y el crecimiento en
ventas, sin embargo existen deficiencias en las estrategias lo que no ha

permitido cumplir con los objetivos propuestos por la gerencia.

Los resultados obtenidos son similares a Haro (2018) en Ecuador quien
realizé la tesis “Estrategias de marketing para incrementar las ventas de la
empresa Almacén Eléctrico Robalino Rosero”, al realizar la investigacion con el
propésito de implementar estrategias y que gracias a ellas se incrementaron las
ventas de la empresa. También guarda en parte relacién con la investigacion
realizada en Colombia por Gémez (2018) denominada “Plan estratégico de
marketing digital 2018 -2019 para la empresa Control-D de la ciudad de Cucuta
Norte de Santander” en la cual se encontré6 que la empresa no cuenta con
estrategias de marketing, asi como se encontr6 en esta investigacion al
encontrarse que solo desarrolla en parte el mercadeo. Del mismo modo existe
similar resultado De Freitas (2017) en su tesis realizada en Ecuador “propuesta
de marketing con el fin de incrementar las ventas en la empresa Arrendauto

S.A” al manifestar que por la falta de marketing no se incrementa las ventas.

En lo que respecta a lo nacional y local, se realizaron diversos estudios
como el de Lopez (2018) “plan de marketing para el incremento de las ventas
de la empresa Andino Parts Automotriz, 2018”; Briones (2018) tesis titulada
“‘Plan de marketing para incrementar las ventas en la Empresa Transgen S.A.C.

Chachapoyas, 2018”; Talavera (2017) “evaluacion del impacto del marketing
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mix en las ventas y rentabilidad de una tienda de articulos deportivos en el
centro comercial Plaza Norte”; las cuales presentan similitud al referir que si se

aplican estrategias de marketing se incrementaran las ventas.

Asimismo, investigaciones como las de Incio y Monteza (2018)
“Estrategias de marketing y nivel de ventas en la comercializadora de equipos
de computo GR INK S.A.C. de Chiclayo”; Noriega (2017) “Plan de marketing
para el DAC 2 NU S.R.L”, Hernandez y Hernandez (2014) investigacion
denominada “elaboracion de un plan de marketing para el incremento de la
cartera de clientes de la empresa PC Link S.A.C. Chiclayo”; muestran que el

desarrollo de un plan y estrategias de marketing incrementan las ventas.

Los resultados confirman a nivel internacional con lo de Cayo (2019),
Kotler y Keller (2012) quienes afirman que las empresas deben cambiar su
concepto de negocio, dentro de ello la mercadotecnia con la finalidad de ser
competitiva, llame la atencion de los consumidores y capte mas clientes, al ser

las ventas el motor de la empresa incrementandose a través del marketing.

En lo nacional concuerda con Briones (2018) al manifestar que si la
economia es desfavorable, como lo es en este momento, seria un error recortar
el presupuesto de marketing, pues este permitiria incrementar las ventas. De
igual manera con Baique (2018) al manifestar que el 40% de decisiones
respecto a la mercadotecnia se basa en la experiencia y practicas diarias, como
lo es en este caso. Asimismo con Silva (2017) al referir que el escaso

conocimiento empresarial inhibe el crecimiento de ventas y rentabilidad.

Importante también es manifestar lo que sostiene, Kotler y Keller (2012)
guienes afirman que las organizaciones deben propiciar actividades para atraer
a los clientes identificando sus necesidades y deseos para satisfacerlos, es por
esto que se ha realizado esta investigacion. La ventas son parte del marketing,
esta propicia en los clientes un impulso para el intercambio, por lo que se debe
propiciar y generar un proceso de ventas que permita incrementar las ventas

como lo pone de manifiesto Fischer & Espejo (2011).

c.- Disefiar estrategias de marketing mix para incrementar las ventas en The
Gamers S.A.C. de la ciudad de Chiclayo en el 2020.

65



Para el logro de este objetivo se propone el siguiente aporte practico con el
propésito de que al implementar las estrategias se incrementen las ventas de la
empresa de acuerdo a lo planificado, este seguird una secuencia l6gica y entendible
para el uso del gerente de la empresa y para quienes tienen deseos de indagar en

sobre este tipo de investigacion.

3.3. Aporte practico (propuesta de la investigacion)

3.2.1. TITULO

Estrategias de marketing mix para incrementar las ventas en THE GAMERS
S.A.C.

3.2.2. PRESENTACION

Luego de aplicar las encuestas a los trabajadores de la empresa THE
GAMERS S.A.C. se le ha planteado elaborar estrategias marketing mix con la
finalidad de incrementar su volumen de ventas y que estas sean reflejadas en
los periodos siguientes y que dichas estrategias estén acorde al alcance de la
empresay por lo tanto tengan el beneficio correspondiente para cada uno de sus
clientes y asi conseguir el adecuado nivel de ventas y que tengan la conformidad

de ambas partes como investigadores y empresa.

3.2.3. RESUMEN

Las estrategias de Marketing Mix estan realizadas con el fin de conseguir un
incremento en su volumen de ventas y que estas se reflejen en los periodos
siguientes para tener resultados éptimos que permitan cumplir con los objetivos.

3.2.4. INTRODUCCION

La propuesta es brindar estrategias de Marketing Mix con el propoésito de que
la empresa The Gamers incremente sus ventas en la ciudad de Chiclayo. Esta se
ha realizado en base a las dimensiones “4P’s”, conocidas como producto, precio,
plaza y promocién. Es importante reconocer que lo referido es importante en una
empresa al permitir su desarrollo en este mercado altamente competitivo. De esta

manera al combinar de estos elementos originan el denominado marketing mix, el
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cual establecera ventajas con el fin de fortalecer y mejorar la imagen mediante
acciones que le permitan incrementar sus ventas y lograr sus objetivos. Esta
propuesta de estrategias de marketing mix deberé ser utilizado por el gerente de la
empresa, llevando a cabo las actividades que se plantean para obtener 6ptimos
resultados en beneficio de la empresa.

3.2.5. EL PROBLEMA

3.2.5.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢influye la elaboracion de estrategias de marketing mix en el incremento de
las ventas en The Gamers S.A.C y que estas estén reflejadas en los siguientes

periodos?
3.2.6. JUSTIFICACION

La presente investigacion estd resultando beneficiosa para la empresa The
Gamers S.A.C. en sus fines de crecimiento que requiere asi mismo esta
investigacion propone un marketing mix que contribuird a solucionar el bajo
rendimiento de sus ventas y que estas estaran reflejadas con el incremento de su

volumen con el apoyo de sus colaboradores.
3.2.7. Objetivos de la propuesta
a.- Objetivo general:

Incrementar las ventas mediante estrategias de marketing mix en The Gamers

S.A.C. en la ciudad de Chiclayo en el afio 2020.
b.- Objetivos especificos
Desarrollar estrategias basadas en el producto, precio, plaza y promocion.

Disefar la tabla general de los objetivos, responsables y presupuesto que se

utilizara para el desarrollo de las estrategias.

67



3.3.8. DESARROLLO DE LA PROPUESTA
a.- PRODUCTO

Tabla 29

Capacitacion al personal para mejorar el servicio

Objetivo Acciones Tema Responsable Recursos Presupuesto

Capacitar Capacitacion Atencion Consultor  Proyector  S/. 150.00

al personal a todo el al cliente externo Pizarra
para personal de Plumones
mejorar el  la empresa Mota
servicio Refrigerio
Tabla 30

: Incremento de servicios

Objetivo Acciones Tema Responsable Recursos Presupuestc

Incrementar Servicio de: ~ Como realizar Personal Movilida S/. 7.00 por
los servicios Instalaciony lainstalaciony  técnico d servicio
de la mantenimientc mantenimientc

empresa de equipos  de los equipos

Tabla 31

Disefios por producto

Objetivo Acciones Desarrollo  Responsable Recursos Presupuesto

Incrementar Negociacion Conversacion Gerente de  Celular  S/. 30.000
los disefios con el con el la empresa PC
por proveedor.  proveedor
producto  Adquisicion  para adquirir
de mas los productos
disefos por

producto

68



Tabla 32

Productos por categoria

Objetivo Acciones

Tema Responsable  Recursos Presupuesto

Colocar  Trasladar
los los
productos productos
por para que se
categoria identifiquen
por

categoria.

Charla Personal de Vitrinas S/. 500.00
para la ventas Mostradores
colocacion
de

productos

Tabla 33

Empaques de la empresa

Objetivo Acciones

Desarrollo Responsable Recursos Presupuesto

Disefiar Busqueda de Como realizar Personal de Movilidad S/. 500.00

empaques proveedores lainstalaciony  ventas

para disefio mantenimiento

y adquisicion de los equipos

de
empaques

que
contenga la
marca de la

empresa
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Tabla 34: Adquisicion de productos por los clientes

Objetivo Acciones Tema

Responsable Recursos Presupuesto

Comunicar Comunicar a Politica de
correctamente los no
la politica de trabajadores devolucion
la empresa en la politica de de dinero
cuanto a la devolucion
devolucion de  de dinero

dinero

Gerente de Pizarra

la empresa Plumones

Mota

Refrigerio

S/. 25.00

b.- PRECIO

Tabla 35: Precios de la competencia

Objetivo Acciones Desarrollo

Responsable Recursos Presupuesto

Investigar  Acudir a los Tomaran

precios de la competidores fotos y

competencia para apuntes de
para identificar los los precios dt
mejorarlos  precios de la

sus productos competencie

Personal de Refrigeri
ventas o]

Amigos

S/. 30.00

Tabla 36: Actualizacién de precios

Objetivo Acciones Tema

Responsable Recursos Presupuesto

Actualizar Actualizacion Charla sobre
el precio de precios de la
de los los productos actualizacion
productos que se constante de
ensu comercializan precios de
catalogo los
productos en

el catalogo

Gerente de la Refrigerio

empresa

S/. 30.00
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c.- PLAZA

Tabla 37:
Infraestructura
Objetivo Acciones Desarrollo Responsable Recursos Presupuesto
Mejorar la Pintadoe  Se pintard Gerente de Celular S/. 500.00
infraestructura iluminacion con colores la empresa PC
e iluminacion  por parte alusivos a
de la tienda un la
proveedor tecnologia
de este e iluminara
servicio de la
misma
manera
d.- PROMOCION
Tabla 38:
Premios y regalos
Objetivo Acciones Desarrollo Responsable Recursos Presupuesto
Otorgar Solicitar a Los Gerente de Celular S/. 200.00
premios los proveedores la empresa PC
y regalos proveedores otorgaran
por la pequefios regalos para
compra productos  los clientes;
pararegalar  asimismo
alos adquirirlos
clientes. mediante
Adquirir compras

regalos para

los clientes
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Tabla 39

Créditos para los clientes

Objetivo Acciones Desarrollo Responsable Recursos Presupuesto
Proporciona Visita a Seles Gerente de  Movilida S/. 15.00
rcréditosa  entidades mencionara la empresa d
los clientes  financieras alos

mediante para tener clientes que

entidades alianzas pueden
financieras que acceder a

otorguen créditos
créditos a para
los clientes adquirir sus
productos
Tabla 40
Publicidad volante

Objetivo Acciones  Desarrollo Responsable Recursos Presupuesto

Colocar Se Se pegara Gerente de Celular S/. 50.00

publicidad mandaraa los sticker la empresa PC

de la desarrollar  enlalas

empresa  sticker con puestasy

en la la marca de luna
movilidad laempresa posterior
con la que para de la
cuentan  pegarlasen movilidad
la
movilidad

72



Tabla 41

Promociones

Objetivo Acciones Desarrollo  Responsable Recursos

Presupuesto

Realizar Se realizaran Las Gerente de PC
promociones promociones promociones laempresa Ficha de
en diversas seran costos
temporadas descuentos
de afo las cuales
seran
realizadas
en los
meses de
Febrero,
Julioy
Diciembre

S/. 1000.00

Tabla 42

Ampliacion de estrategias de medios

Objetivo Acciones Desarrollo  Responsable Recursos Presupuesto

Ampliar la Seleccionar Contratacion Gerente de Celular  S/. 1500.00

estrategias los medios conTVy la empresa  Movilidad
de medios para periddicos
de la publicitar los
empresa  productos
de la

empresa
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Tabla 43

Relaciones publicas

Objetivo Acciones Desarrollo Responsable Recursos Presupuesto

Propiciar Visitas a Sivisitara a Gerente de Celular S/. 1000.00
relaciones instituciones colegiose laempresa Movilidad
con publicasy instituciones

entidades privadas  para generar

publicas y relaciones y
privadas auspicios
que

favorezcan a

la empresa
Tabla 44
Identificacion del personal
Objetivo Acciones Desarrollo Responsable Recursos Presupuesto
Disefiar Se disefnara La Gerente de Celular S/. 250.00
vestimentay vestimentay vestimenta la empresa PC

distintivo para distintivo que  sera polo
los permita con cuello
colaboradores identificar alos camisero
colaboradores con el

las cual sera logotipo de

de la emprese

responsabilida y pantalon

d de cada jean azul;

colaborador el distintivc

llevara su

nombre y

cargo
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Tabla 45: Totales objetivos, responsables y presupuesto

Objetivos

Responsables

Presupuesto

Capacitar al personal
para mejorar el servicio
Incrementar los servicios
de la empresa
Incrementar los disefios
por producto
Colocar los productos
por categoria
Disefiar empaques
Comunicar
correctamente la politica
de la empresa en cuanto
a la devolucién de dinero
Investigar precios de la
competencia para
mejorarlos

Actualizar el precio de
los productos en su
catalogo
Mejorar la infraestructura
e iluminacioén de la tienda
Otorgar premios y
regalos por la compra
Proporcionar créditos a
los clientes mediante
entidades financieras
Colocar publicidad de la
empresa en la movilidad
con la que cuentan
Realizar promociones
Ampliar la estrategias de
medios de la empresa
Propiciar relaciones con
entidades publicas y
privadas
Disefar vestimenta y
distintivo para los
colaboradores

Consultor externo
Personal técnico
Gerente de la empresa

Personal de ventas

Personal de ventas

Gerente de la empresa

Personal de ventas

Amigos

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

Gerente de la empresa

TOTAL

S/. 150.00
S/. 7.00 por servicio
S/. 30.000

S/. 500.00
S/. 500.00
S/. 25.00

S/. 30.00

S/. 30.00

S/. 500.00
S/. 200.00

S/. 15.00

S/. 50.00

S/. 1000.00
S/. 1500.00

S/. 1000.00

S/. 250.00

S/. 35.757
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Tabla 46: Grafico de Actividades

ACTIVIDADES

JUL

ANO 2020

AGO SET OCT NOV DIC

Capacitar al personal para
mejorar el servicio

Incrementar los servicios de la
empresa

Incrementar los disefios por
producto

Colocar los productos por
categoria

Disefiar empaques

Comunicar  correctamente la
politica de la empresa en cuanto a
la devolucién de dinero

Investigar precios de la
competencia para mejorarlos

Actualizar el precio de los
productos en su catalogo

Mejorar la infraestructura e
iluminacién de la tienda

Otorgar premios y regalos por la
compra

Proporcionar créditos a los
clientes mediante  entidades
financieras

Colocar publicidad de la empresa
en la movilidad con la que cuentan

Realizar promociones
Ampliar la estrategias de medios
de la empresa

Propiciar relaciones con
entidades publicas y privadas

Disefiar vestimenta y distintivo
para los colaboradores
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

4.1. Conclusiones

a.- El marketing mix es una herramienta que permite el incremento de la
rentabilidad de una organizacion, su utilizacion se basa en las denominadas 4P,
producto, precio, plaza y promocion, las cuales en un correcto uso van a retener y
aumentar su clientela, identificando sus deseos y necesidades. Al realizar el analisis
en conjunto de las interrogantes, se pudo identificar que es eficiente el marketing
que desarrolla la empresa, asi lo expresa el mayor porcentaje, siendo este
ejecutado en base a la experiencia y decisiones de los colaboradores, mas no en
un proceso técnico; asi también existen debilidades las cuales se han puesto de
manifiesto en las tablas, figuras y discusion de resultados, las que de minimizarlas
y mejorarlas seria una oportunidad de crecimiento de la empresa, lo que permitiria

lograr los objetivos planteados por la gerencia.

b.- Las ventas es un proceso personal e impersonal que forma parte del
marketing, propiciando en los clientes un intercambio mediante la influencia; estas
son la parte principal de una empresa al estar permanentemente en contacto con
los clientes, lo cual genera mayores ingresos. Se acopi6 informacién de las ventas
de los afios 2018 y 2019, encontrandose que en ambos afos el primer semestre es
variable y en el segundo existe crecimiento debido a la mayor venta de juegos; las
ventas son de S/.416,070 con un promedio de S/. 34,672 y S/. 459,946 con
promedio S/. 38,328 en ventas entre ambos periodos; visualizando de un afo al
otro mayores ventas siendo estas S/.43,876 lo que representa un 8.82%; si bien es
cierto se incrementd, la gerencia pronosticod crecer en 15% para lograr objetivos

gue se plantearon en un inicio.

c.- La propuesta se ha realizado por solicitud del gerente y por iniciativa de los
investigadores; para su desarrollo se ha estudiado, analizado e interpretado la
teoria basada en las estrategias de marketing mix, siendo esta muy amplia, asi
como también el debate y discusion de los investigadores por el conocimiento
previo; los conceptos utilizados se encuentran conformadas por el producto, precio,
plaza y promocion; la cuales se ponen de manifiesto en el aporte practico siguiendo
una secuencia para un mejor entendimiento con el proposito de ser consideradas
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por la gerencia, de esta manera incrementen sus ventas y logren sus objetivos.

4.2. Recomendaciones

a.- Como se ha referido, el marketing mix es una herramienta para incrementar
la rentabilidad de una empresa; si bien se encontré un eficiente desarrollo del
marketing, existen deficiencias por lo que se recomienda: vestimenta e
identificacion del personal; incrementar los servicios y disefios de la empresa;
colocar los productos por categoria; investigar los precios de la competencia para
mejorar los precios; contar con politicas de descuentos, premios y regalos; propiciar
alianzas con entidades financieras para otorgar créditos; realizar promociones en
diferentes temporadas del afio; ampliar su estrategia de medios y propiciar
relaciones publicas; estas actividades desarrollarlas de forma técnica y empirica.

b.- Las ventas son parte del proceso del marketing, estas son importantes
para la empresa, por lo tanto se debe mantener un reporte mensual y hacer un
andlisis de la variacion, con el propésito de tomar acciones y decisiones que les
permita crecer en base a lo planteado; para esto se sugiere tomar en consideracion

el cuadro desarrollado en la investigacion.

c.- Se sugiere poner en practica la propuesta desarrollada basada en el
marketing mix; asi como también la publicacion de la investigacion, con el propdsito

de que sirva como fuente o referencia para otros investigadores.
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ANEXOS 01: MATRIZ DE CONSISTENCIA

METODOLOGIA DE

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES INVESTIGACION
Objetivo General
Proponer estrategias de marketing mix
para incrementar las ventas de The
Gamers S.A.C. de la ciudad de Variable Tipo de

¢, Qué estrategias de
marketing mix incrementara
las ventas de The Gamers
S.A.C. de la ciudad de
Chiclayo en el 2020?

Chiclayo en el 2020.

Objetivos Especificos
a.- ldentificar el nivel de marketing mix

desarrollado en The Gamers S.A.C. de
la ciudad de Chiclayo en el 2019.

b.- Identificar el nivel y variacion de las
ventas mensuales en The Gamers
S.A.C. de la ciudad de Chiclayo en los
afos 2018 y 2019.

c.- Disefar estrategias de marketing
mix para incrementar las ventas en The
Gamers S.A.C. de la ciudad de
Chiclayo en el 2020.

Si se aplican estrategias de
marketing mix entonces se
incrementara las ventas en The
Gamers S.A.C. de la ciudad de
Chiclayo en el 2020.

Independiente:

Marketing Mix

Variable
Dependiente:
Ventas

Investigacion:
Enfoque cuantitativo;
Nivel descriptivo

Disefio de
Investigacion:
No experimental
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Anexo 2

ENCUESTA MARKETING MIX

c )
o 2 o | 2
S|l o | E o2 |8
g © o T| o o
3 |s 2583 |¢
N° PREGUNTAS S |12 |83 g |z
° © Q 8 ()
() @© ) © <
> Ia) v o (0]
> c >
= o w =)
z =
1 | Cuenta con variedad de productos tecnoldgicos
2 | Cuenta con servicios que solucionen problemas
relacionados a la tecnologia
3 Los productos que comercializan son de calidad
4 | Son tractivos los disefios de los productos que
comercializa
5 Cada producto tiene diferente disefio
6 | Las marcas que comercializan son de reconocidas y
de prestigio
7 | Cuenta con diversidad de marcas tecnolégicas as
cuales se encuentran ubicadas por categoria
8 Son llamativos los empaques de los productos
9 | Ante alguna falla del producto o servicio los clientes
reciben algun tipo de garantia
10 | Existe devoluciéon ante la venta de un producto
defectuoso
11 | Son competitivos los precios de la empresa frente a los
de la competencia
12 | Cuenta con listado de precios de los productos que
comercializa
13 | Proporcionan descuentos ante la compra de un
producto
14 | Existe incentivos como premios o regalos por la
compra de algun producto
15 | Otorgan créditos a los clientes
16 | La empresa se encuentra ubicada estratégicamente y

es visualmente atractiva su infraestructura
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17

Cuenta con sucursales en diferentes lugares para un

mejor acceso a sus clientes

18 | Cuenta con propio transporte para trasladar sus
productos

19 | Realiza promociones en diferentes temporadas del
afo

20 | Cuenta con estrategia de medios para publicitar sus
productos

21 | Lafuerza de ventas se encuentra capacitada

22 | ElI personal se encuentra formalmente vestido e
identificado

23 | Desarrolla relaciones publicas con la finalidad de

generar  relaciones  beneficiosas con  otras

organizaciones

MUCHAS GRACIAS
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Anexo 3

Ficha de Registro

Tabla para lainformacion del nivel y variacion de ventas

VENTAS

Variacion

Variacion

Meses

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Setiembre
Octubre
Noviembre
Diciembre
Total
Promedio

2018

Afos

2019

S/.

%
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ANEXO 04: Instrumento de Validacion de Expertos

ANEXO 04: Instrumento de Validucion de Expertos

1 Nomibne del experto

[-38E g
Rreworpe Jrroraq
L ARAT B2 €N

TITULO DE LA INVESTIGACION

2 Titulo académico ,l/'r."mf"¢9 -

3 Ultimo grads académico eI

4 Experiencia en aos 20

$ Enstitucion donde lab PirECriomt DE IPLCD
6 Cargo Plrecron g A

Estratcias de marketing mix para

incrementas las ventas de The Gamers
3.AC delaclugad oe L nciayo en & 2uZu

Nembre del tezista

Barnal Diz=L ey Kavin Yaays
Rojas Malcz Lenin jofzsson

-

Instrumentos evaluados

2 - Coestionario Marketing Mix; cuyae
categorias flisron: Muy ¢ scuerdo, de
acuerdo; Ni de acuerdo =i en desacuerdo,
En desacuerdo, Muy en desacucrdo

b.- Ficha pa-a obtener ol nivel y variacion
de ventas

Oljetivo

Proponer estrategias de marketing para
incrementar 1as ventas en The Gamers de

la ciudad d: Chiclavo :n ¢l 2020

Insirucciones

-~ Evaldc cada item y marque con un
aspa “TA" si esta total mente de acuerdo

0 "TD™ s1 cstd totalmente en
Jdesacuerdo . st su posicion es esta iltima
2specifique su sugerencia.

b.- Evalae R ficha de rzcoleccion de
datos.

Genere su comentano v resultado

ITEMS

EVALUACION

T Cucma con varicdad de productos tocnologicos

TA( X2 )-TD( )

2. Cucnta con servicios qui solucionen problcinas

dos e la ¢t logia

TAC XT)-TD( )

87



3. Los productos que comercializan son de calidad TA( X')-TD(

4. Son tractivos los disefios de los productos que TA( V' )-TD(
comercializa

5. Cada producto tiene diferente disefio TA ( )0 )-TD (

6. Las marcas que comercializan son de reconocidas y de TA ( )0 )-TD(
prestigio

7. Cuenta con diversidad de marcas tecnoldgicas as cuales TA ( )6’ )-TD(
se encuentran ubicadas por categoria

8. Son llamativos los empaques de los productos TA( X )-TD(

9. Ante alguna falla del producto o servicio los clientes TA ( )(’ )-TD (
reciben algun tipo de garantia

10. Existe devolucion ante la venta de un producto TA ( )0 )-TD(
defectuoso

11. Son competitivos los precios de la empresa frente a los de TA ( )0 )=TDi(
la competencia

12. Cuenta con listado de precios de los productos que TA(\ )-TD(
comercializa

13. Proporcionan descuentos ante la compra de un producto TA ( )0) -TD (

14. Existe incentivos como premios o regalos por la compra TA ( )(\ )-TD(
de algin producto

15. Otorgan créditos a los clientes TA ( )0) -TD(

16. La empresa se encuentra ubicada estratégicamente y es TA ( )() )-TD (
visualmente atractiva su infraestructura

17. Cuenta con sucursales en diferentes lugares para un TA ( )0 )-TD(
mejor acceso a sus clientes

18. Cuenta con propio transporte para trasladar sus productos TA ( >(‘ )-TD (
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TA ( Y’n)—TD(

19. Realiza promociones en diferentes temporadas del afio

20. Cuenta con estrategia de medios para publicitar sus TA¢ X)-TD(
productos

21. La fuerza de ventas se encuentra capacitada TA( X )-TD(

22. El personal se encuentra formalmente vestido e TA ( ?4‘ )-TD (
identificado

23. Desarrolla relaciones publicas con la finalidad de generar TA( Y0 )-TD(
relaciones beneficiosas con otras organizaciones

e
PROMEDIO OBTENIDO TA '23 =T et

COMENTARIO: _Fwstacmeiyo AcORDE Zepn 24 InESTConcom

RESULTADO: D€ Accf?Do cov &¢ Tasrnoméeal O

Juez - Experto
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Ficha para la informacion del nivel y variacion de ventas

VENTAS

Aiios e
Meses Variacion
2018

2019 S/.
Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Setiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

Variacion
%

COMENTARIO: /<€ YA BLE

PARD  RECOLE RN FnFoRma ¢ (o

-

RESULTADO: y&)?ﬂz DPE Accerdo Lo A Fledla
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Instrumento de Validacion de Expertos

Hetrlfofo oo Guz

I Nombre del experto HQ‘ o
2 Titulo académico .
Qcenciodo
3 Ultimo grado academico M eg
4 Experiencia en aitos g
§ Institucion donde labora U?f.'\
Rte de Logj<Tico
6 Cargo
Estrategias de marketing mix para
TITULO DE LA INVESTIGACION incrementar las ventas de The Gamers
S.AC. de la ciudad de Chiclayo en ¢l 2020
Nombre del tesista Barnal Diaz Layz Kavia Yeays
Rojas Mzlcz Lanin Jofesson
a- Cuestionano Marketing Mix; cuyas
categorias fueron: Muy de acuerdo, de
acuerdo. Ni de acuerdo ni en desacuerdo,
Instrumentos evaluados En desacuerdo, Muy en desacuerdo
b~ Ficha para obtener ¢l nivel y variacion
de ventas
Proponer estrategias de marketing para
Objetivo incrementar las ventas en The Gamers de
la ciudad de Chiclayo en el 2020
a- Evalie cada item y marque con un
aspa “TA" si estd totalmente de acuerdo
0 “TD" 51 esta totalmente en
desacuerdo; si su posicion es esta ltima
Instrucciones especifique su sugerencia.

b.- Evalie la ficha de recoleccion de
datos.

Genere su comentario y resultado

ITEMS

EVALUACION

I Cuenta con variedad de productos tecnologicos

P
TA( 7 )-TD( )

2 Cuenta con servicios que sokuicionen problemas
relacionados & la tecnologia

TA( /1)-m( )




3. Los productos que comercializan son de calidad TA( V' )-TD(

4. Son tractivos los disefios de los productos que TA( / )-TD (
comercializa

5. Cada producto tiene diferente disefio TA( /" )-TD(

6. Las marcas que comercializan son de reconocidas y de TA( YV )-TD(
prestigio

7. Cuenta con diversidad de marcas tecnolégicas as cuales TA( V' )-TD(
se encuentran ubicadas por categoria

8. Son llamativos los empaques de los productos TA( ¢ )-TD(

9. Ante alguna falla del producto o servicio los clientes TA( U )-TD(
reciben algun tipo de garantia

10 Existe devolucion ante la venta de un producto TA( YV )-TD (

defectuoso

11. Son competitivos los precios de la empresa frente a los de TA(V/ )-TD(
la competencia

12. Cuenta con listado de precios de los productos que TA( Y )-TD(
comercializa

13. Proporcionan descuentos ante la compra de un producto TA( /)-TD(

14. Existe incentivos como premios o regalos por la compra TA( Y )-TD (
de algin producto

15. Otorgan créditos a los clientes TA( ¢ )-TD(

16. La empresa se encuentra ubicada estratégicamente y es TA( /' )-TD(
visualmente atractiva su infraestructura

17. Cuenta con sucursales en diferentes lugares para un TA( UV )-TD(
mejor acceso a sus clientes

18. Cuenta con propio transporte para trasladar sus productos TA( ¢/ )-TD(
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19. Realiza promociones en diferentes temporadas del afio TA(Y )-TD £ )

20. Cuenta con estrategia de medios para publicitar sus TA(/ )-TD ( )
productos

21. La fuerza de ventas se encuentra capacitada TA( /)-TD ( )

22. El personal se encuentra formalmente vestido e TA( v )-TD( )
identificado

23. Desarrolla relaciones publicas con la finalidad de generar TA ( v )-TD( )
relaciones beneficiosas con otras organizaciones

PROMEDIO OBTENIDO TA 23 -0 ..0.....

COMENTARIO: BUQ(\OS pr?})(ﬁS del instiument0.

RESULTADO: LR 00000 0N @\ jrefurrecio :
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Ficha para la informacion del nivel y variacion de ventas

VENTAS

Aiios
Meses

Variacion Variacion
2018 2019 S/. Y

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Setiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

COMENTARIO: L\;D(de \0 (\'(‘_X\Q @&\Q \& mqu(\ﬁocﬁfw.

ResULTADO: e acpedo won e (idno,
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94



Instrumento de Validacidn de Expertos

B Geeoan  Jhsmrie; |
| Nombre del experto M M
2 Titubo académico M . f:

3 Uhtimo grado académico

4 Expeniencia én afos

AerinZer
=

5 Institucion donde labora

Unirra cobrot flae el

e Jeen

6 Cargo

docenly

TITULO DE LA INVESTIGACTON

Esirategias de marketing mix para

incrementar [as ventas de The Gamers
SAC. dela ciudad de Chiclayo en ¢l 2020

Mombre del tesista

Barnal Diaz Lavz Kavin Yaars
Raojzs Males Lenin bodsson

Instrumentos evaluados

- Cuestioiaiio Marketing Mix; cuyas
categorias fueron: Muy de acuerdo; de
acuerdo; Ni de scuerdo ni en desacuerdo;
En desacuerda; Muy en desscuerdo

b.- Ficha para obtener el nivel y variaciom
de ventas

Objetivo

Proponer estrategias de marketing para
incrementar las ventas en The Gamers de
la ciudad de Chiclayo en el 2020

a.- Evaliie cada item v marque con un
aspa “TA™ si estd totalmente de acuerdo
o "TD" s1 esth totalmente en
desacuerdo; si su posicion es esta altima
especifique su sugerencia,

b.- Evalie la ficha de recaleccion de
datos.

Genere su comentario v resultado

ITEMS

EVALUACION |

Cuenta con variedad de productos tecnoldgicos

TA(eC )-TD( )

1

Cuenta con servicios que solucionen problemas
relacionados a la tecnologia

TALS ) -TDy )
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3. Los productos que comercializan son de calidad TA ( Q( )-TD( )

4. Son tractivos los disefios de los productos que TA ( p( )-TD ( )
comercializa

5. Cada producto tiene diferente diseio TA( X )-TD( )

6. Las marcas que comercializan son de reconocidas y de TA( X )-TD( )
prestigio

7. Cuenta con diversidad de marcas tecnologicas as cuales TA( X )-TD( )
se encuentran ubicadas por categoria

8. Son llamativos los empaques de los productos TA ( 9( )-TD( )

9. Ante alguna falla del producto o servicio los clientes TA ( X )-TD( )
reciben algan tipo de garantia

10. Existe devolucion ante la venta de un producto TA ( A/ )-TD ( )
defectuoso

11. Son competitivos los precios de la empresa frente a los de TA( X )-TD( )
la competencia

12. Cuenta con listado de precios de los productos que TA ( 574 )-TD( )
comercializa

13. Proporcionan descuentos ante la compra de un producto TA ( X )-TD( )

14. Existe incentivos como premios o regalos por la compra TA( X )-TD( )
de algin producto

15. Otorgan créditos a los clientes TA( X )-TD( )

16. La empresa se encuentra ubicada estratégicamente yes TA ( 1)( )-TD( )
visualmente atractiva su infraestructura

17. Cuenta con sucursales en diferentes lugares para un TA( 0( )-TD( )
mejor acceso a sus clientes

18. Cuenta con propio transporte para trasladar sus productos TA ( }( )-TD( )

80
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19. Realiza promociones en diferentes temporadas del afio TA ( X )-TD( )

20. Cuenta con estrategia de medios para publicitar sus TA ( ‘9( )-TD( )
productos

21. La fuerza de ventas se encuentra capacitada TA ( X )-TD( )

22. El personal se encuentra formalmente vestido e TA( ‘)( )-TD( b)
identificado

23. Desarrolla relaciones publicas con la finalidad de generar TA ( X )-TD( )

relaciones beneficiosas con otras organizaciones

PROMEDIO OBTENIDO TA ’2-3 =T

COMENTARIO: Wé’é’an % ,&'M

RESULTADO: b{ M Crn / W

uez - Experto

81




Ficha para la informacion del nivel y variacion de ventas

VENTAS

Aios
Meses

Variacion Variacion
2018

2019 S/. Yo

Enero
Febrero
Marzo
Abril
Mayo
Junio
Julio
Agosto
Setiembre
Octubre
Noviembre

Diciembre

4 ]
COMENTARIO: F/‘/Oéﬂ /L/Z//[ig’/a’ @

RESULTADO: M P M G ’éz/é//m

uez - Experto
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ANEXO 05: Autorizacién de la empresa

“Afio de la universalizacion de la salud”

Chiclayo, 06 de julio del 2020
Sefiora:
DRA. CARMEN ELVIRA ROSAS PRADO
Decana De La Facultad De Ciencias Empresariales
Universidad Sefior De Sipan
Presente
Asunto: ACEPTACION DEL DESARROLLO DE TESIS

Que, los estudiantes Leys Kevin Yeeys Bernal Diaz, identificado con DNI N° 48108093 y
Lenin Jofferson Rojas Malca, identificado con DNI N° 74421518 alumnos del X ciclo de la
carrera profesional de Administracién De Empresas de la Universidad Sefior De Sipan, han
sido aceptados en la organizacion, a fin de que realicen su tesis en The Gamers S.A.C, asi
mismo nos comprometemos a participar en este proceso brindando la informacién y el apoyo

necesario.

ATENTAMENTE

Gilber E. Acufia Tocto

THE G:HEQIH y
RUC 2oss|3§a;i¢'c‘

LY - e
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ANEXO 06: Resolucion

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0764-FACEM-USS-2020

Chiclayo, 12 de julio de 2020.

VISTO:

El Oficio N°0276-2020/FACEM-DA-USS de fecha 13/07/2020, presentado por el (la) Director (a) de la
Escuela Profesional de Administracién y el proveido de la Decana de FACEM, de fecha 17/07/2020, sobre
aprobacion de proyectos de investigacion, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N® 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencion de
grados y titulos: La obtencién de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas que
cada universidad establezca en sus respectivas normas internas. Los requisitos minimos son los
siguientes: 45.1 Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la
aprobacién de un trabajo de investigacion y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés
o lengua nativa.

Que, segun Art. 20 del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucién de Directorio N° 210-2019/PD-USS de fecha 08 de noviembre de 2019, indica que los temas
de trabajo de investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacion y
derivados a la facultad, para la emisién de la resolucion respectiva. El periodo de vigencia de los mismos
sera de dos afios, a partir de su aprobacién.

Estando a lo expuesto y en uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y
reglamentos vigentes;
SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR los proyectos de investigacion de los estudiantes del X ciclo de la Escuela
Profesional de Administracion, del programa PAST seccion “B" semestre 2020 |, segun se indica en cuadro
adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

ana
Faculad ne Ciencias Em

Cec.: Escuela, Archivo

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Peru

www.uss.edu,pe

100



UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0764-FACEM-USS-2020

Ne AUTOR(S) TITULO LINEA
—RISCO QUEVEDO ROMINA | ESTRES LABORAL Y CLIMA ORGANIZACIONAL EN LOS ;
1. | PaolA COLABORADORES DE LA EMPRESA HUANCAR S.A.C. Gfi&?;:%’:&ﬁ:ﬁ’;?
— RUIZ SULLON YOVANY YANE | CHICLAYO, 2020
~ BECERRA  IRIGOIN  ROSA | o) A\ ESTRATEGICO PARA MEJORAR LA CALIDAD DEL
DAELA . GESTION EMPRESARIAL
2. |_ QuISPE PENA FLORISELDA | SERVICIO EN LA FERRETERIA GUEVARA - JOSE | "y '\ \oreNnIMIENTO
N LEONARDO ORT(Z, 2020
= fSILSDADO CUMPA  JORGE | |\7¢11GENCIA EMOCIONAL Y DESEMPENO LABORAL EN | GESTION EMPRESARIAL
3| IMANA  NIMA  FIORELA | LOS COLABORADORES DE KONECTA ~ CHICLAYO, 2020 |y EMPRENDIMIENTO
ELIZABETH
i ;%Q'SSA MILAGRSCSHEVERRE MOTIVACION Y DESEMPENO LABORAL EN LOS|GESTION EMPRESARIAL
4, ABAJADORES DE KONECTA- CHI , 202
- LOZAND ECHEVERRE 'Wilian| T OAMBORES DEKONECTA-CHICLAYO, 2020 Y EMPRENDIMIENTO
MILAGROS
7Xé;(:ﬁf® RUIZ ~ DAVID|p \N  DE MARKETING PARA MEIORAR  EL | GESTION EMPRESARIAL
5 YERREN UIROGA  JESUS POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA AVM DESIGN - |y EMPRENDIMIENTO
= Q CHICLAYO, 2020
MARTIN
“BERNAL DIAZ LEYS KEVIN GESTION EMPRESARIAL
6 | YEEYS MARKETING MIX PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN | Y EMPRENDIMIENTO
" | “ROJAS  MALCA  LENIN | THE GAMERS S.A.C. CHICLAYO, 2020
JOFFERSON
“PEREZ BRAVO CHRISTIAN | CLIMA ORGANIZACIONAL Y SATISFACCION LABORAL EN | GESTION EMPRESARIAL
7. | JONATHAN EL AREA DE SEGURIDAD CIUDADANA DE LA |Y EMPRENDIMIENTO
MUNICIPALIDAD PROVINCIAL DE CHICLAYO, 2020
CALDAD DE  SERVICIO  ADMINISTRATIVO Y | GESTION EMPRESARIAL
g |~ VASQUEZ GAMONAL EVER |SATISFACCION DEL ESTUDIANTE DE LA FACULTAD DE | Y EMPRENDIMIENTO
| ARTEMIO INGENIERIA QUIMICA E INDUSTRIAS ALIMENTARIAS-
UNPRG, 2020
— VENTURA MAIRA WALTER ————
o |- VAsQuez MENDOZA | ESTRES LABORAL Y DESEMPENO DE LOS EFECTIVOS !
*| ANDREW STALIN POLICIALES DE LA DEPENDENCIA - CHICLAYO, 2020 Y EMPRENDIMIENTO
& EE&%R’\‘A CHUNGA  FLAVIO GESTION DEL TALENTO HUMANO Y DESEMPENO LABORAL | GESTION EMPRESARIAL
10. EN LOS TRABAJADORES DE LA MUNICIPALIDAD DISTRITAL MANUEL | y EMPRENDIMIENTO

— CORREA CARLOS CATARINA
JOSEFA

ANTONIO MESONES MURO — FERRENAFE, 2020

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

Chiclayo, Pera

Www

.uss.edu.pe

101



UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

—SIESQUEN FARRO EDGARD

MOTIVACION LABORAL PARA INCREMENTAR LA

GESTION EMPRESARIAL

L8 i el R PRODUCTIVIDAD EN LOS COLABORADORES DE LA |Y EMPRENDIMIENTO
EMPRESA MACGA S.A.C. CHICLAYO, 2020
“RUIZ _GUILLERMO _ JUAN | MOTIVACION Y DESEMPENO LABORAL DE LOS | GESTION EMPRESARIAL
12.| GABINO COLABORADORES DE LA EMPRESA MI BANCO S.A.|YEMPRENDIMIENTO
AGENCIA FERRENAFE, 2020
“YSIQUE REQUE JENNIFER | ROTACION DE PERSONAL Y SU RELACION EN LA | GESTION EMPRESARIAL
13.| MEDALI PRODUCTIVIDAD EN LA EMPRESA SERVICIO DE |YEMPRENDIMIENTO
COBRANZA INTEGRALES B&S S.A.C.
_SANDOVAL HUAMAN MARIA | CLIMA ORGANIZACIONAL Y SU INFLUENCIA EN LA | GESTION EMPRESARIAL
14 RITA PRODUCTIVIDAD DE LOS TRABAJADORES DE LA |Y EMPRENDIMIENTO
MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE TUMAN
“CARHUAVILCA MEJIA [TALA P
15| ELIZABETH CLIMA ORGANIZACIONAL Y SATISFACCION DE LOS SEES.\;LR';:;T,;TE:::SAL
_SILVA ZUBIATE  FELICITAS | COLABORADORES DE LA UGEL CHICLAYO, 2020
YSAMAR
— BECERRA SANCHEZ RANDY | MOTIVACION Y DESEMPENO LABORAL DE LOS | GESTION EMPRESARIAL
16.| GRUNDER COLABORADORES DE CAJA RURAL DE AHORRO Y|YEMPRENDIMIENTO
— GONZALES TARRILLO EDGAR | CREDITO RAIZ 5.A.A. MOSHOQUEQUE, 2020
e e e os " S [STON veRESATA
. ‘Xfﬁgﬂsg CHERO  VICTOR | teoRETEROS Y CONSTRUCTORES DEL NORTE S.A.C. | Y EMPRENDIMIENTO
CHICLAYO, 2020
~ARANA MENDOZA
ESTEFANNY PAOLA CLIMA ORGANIZACIONAL Y DESEMPERNO LABORAL DE | GESTION EMPRESARIAL
18. LOS COLABORADORES DE LA EMPRESA MACGA S.A.C. | Yy EMPRENDIMIENTO
~ MIMBELA GONZALES | CHICLAYO, 2020
JOANNA JACQUELINE
“DAVILA HURTADO  ALEXIS | REMUNERACION Y DESEMPENO LABORAL EN EL AREA | GESTION EMPRESARIAL
19. VALENTIN DE DIGITACION DE LA RED DE SALUD LAMBAYEQUE, | Y EMPRENDIMIENTO
2020
ESTRATEGIAS DE MOTIVACION PARA INCREMENTAR EL | GESTION EMPRESARIAL
20|~ URRUTIA MENDOZA EDSON | e cenipEfio LABORAL EN LA MUNICIPALIDAD DE PICSI, | Y EMPRENDIMIENTO
EDUARDO e
“GUEVARA GUEVARA ELVIS| CALIDAD DE SERVICIO Y SATISFACCION DE LOS | GESTION EMPRESARIAL
21.| JORDY CLIENTES DE LA EMPRESA COMPARTAMOS |Y EMPRENDIMIENTO
— SANCHEZ OBLITAS ROSSMERY |  FINANCIERA 5.A. AGENCIA FERRENAFE, 2020
CLIMA ORGANIZACIONAL Y LA ROTACION DE | GESTION EMPRESARIAL
22.| - NONAJULCA CRUZADO | TRABAJADORES DEL AREA PELADO DE FRIOL |Y EMPRENDIMIENTO
HENNER SALVADOR PROCESADORA PERU S.A.C. 2020
CLIMA ORGANIZACIONAL PARA MEJORAR LA | GESTION EMPRESARIAL
23| CHUNGA DE LA CRUZ JUAN | ¢, 16ACCiON LABORAL EN LOS COLABORADORES DE | Y EMPRENDIMIENTO

ANTONIO

MIBANCO S.A. DE MOTUPE, 2020

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

Chiclayo, Perd

www

.uss.edu.pe
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ANEXO 07: Autorizacién de autores

[% l UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 8 de agosto de 2022

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

Los suscritos:
Bernal Diaz Leys Kevin Yeeys, con DNI 48108093.
Rojas Malca Lenin Jofferson, con DNI 74421518.

En mi calidad de autores exclusivos de la investigacion titulada:

MARKETING MIX PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN THE GAMERS S.A.C. CHICLAYO 2020.
presentado y aprobado en el afio 2020 como requisito para optar el titulo de licenciado, de 1a
Facultad de ciencias empresariales, Programa Académico de ADMINISTRACION, por medio del presente
escrito autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado de investigacién de la Universidad Sefior de Sipan para que,
en desarrollo de |a presente licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo
la produccion intelectual de la Universidad representado en este trabajo de grado, a través de la visibilidad de
su contenido de |3 siguiente manera:

e Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el partal web del Repositorio tnstitucional — http://repositorio.uss.edu.pe, asi
como de las redes de informacién del pais y del exterior.

e Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos
que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacion y a su autor.

De conformidad con la iey sobre el derecho de autor decreto legislativo N® 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacidn de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomara las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

NUMERO DE DOCUMENTO DE
APELLIDOS Y NOMBRES o e

BERNAL DIAZ LEYS KEVIN YEEYS 48108093

ROJAS MALCA LENIN JOFFERSON 74421518
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ANEXO 08: foto de evidencia
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ANEXO 09: Reporte turnitin

Reporte de similitud

NOMBRE DEL TRABAJO AUTOR

MARKETING MIX PARA INCREMENTARL  Leys Kevin Yeeys Bernal Diaz
AS VENTAS EN THE GAMERS S.A.C. CHI

CLAYO0 2020

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES
12588 Words 68265 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMANO DEL ARCHIVO

66 Pages 540.3KB

FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME

Aug 2, 2022 9:26 AM GMT-5 Aug 2, 2022 9:28 AM GMT-5

0 22% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base ¢
» 20% Base de datos de Internet » 3% Base de datos de publicaciones
» Base de datos de Crossref » Base de datos de contenido publicado de Crossr
» 17% Base de datos de trabajos entregados
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ANEXO 10: Acta de originalidad

LS UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion y Responsabilidad
Social de la Escuela Profesional de Administracion y revisor de la investigacion aprobada
mediante Resolucién N° 0764-FACEM-USS-2020, presentado por los Bachilleres,
Bach. Bernal Diaz Leys Kevin Yeeys y Bach. Rojas Malca Lenin Jofferson, con su tesis
Titulada MARKETING MIX PARA INCREMENTAR LAS VENTAS EN THE GAMERS S.A.C.
CHICLAYO 2020

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud
del 22 % verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de
similitud TURNITIN.

Por lo que se concluye que cada una de las coincidencias detectadas no constituyen
plagio y cumple con lo establecido en la directiva sobre el nivel de similitud de productos
acreditables de investigacion, aprobada mediante Resolucién de directorio N° 221-
2019/PD-USS de la Universidad Sefior de Sipan.

Pimentel, 10 de agosto del 2020

— 248
L
Dr. Abraham José Garcra Yovera

DNI N° 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.
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