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Resumen
La presente investigacion esta asentada en el problema encontrado de la
empresa Mk Soluciones Educativas SRL,a la que se pretende dar respuesta a la
interrogante de la problematica:cDe qué manera el plan de Marketing
incrementara las ventas de la empresa MK Soluciones Educativas S.R.L.?Por
ello, esta investigacion tuvo como objetivo general proponer un Plan Marketing
para incrementar las ventas en la empresa MK Soluciones Educativas S.R.L, en la
region Lima 2021-2022. Empleandoseel método Descriptivo, porque se describira
la situacion y problema actual de la empresa, con un tipo de estudio Propositivo
en el que se propondran acciones a tomar para poder superar la problematica de
Mk Soluciones Educativas SRL, con un disefio no Experimental Transeccional
porque de esta manera se podrd analizar las dos variables de estudio: Variable
independiente: Plan de Marketinge dependiente: Ventas, en tiempos
determinados, logrando de esta manera encontrar una solucion a las incidencias
que se presentan. En tanto para obtener resultados se opto6 por la utilizaciéon de la
encuesta en formato de la escala de Likert, donde entre los resultados obtenidos
se observl que bajo la opinidn de los clientes consideraban que a la empresa le
falta un adecuando funcionamiento del Marketing ya que no se contaba con las
planificacion y estrategias adecuados trayendo como consecuentes estragos en

las ventas y evasion por parte de los clientes lo que no nos permitia fidelizarlos.

Palabras Claves:Plan de Marketing, Ventas y empresa.
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Abstract
The present investigation is based on the problem encountered by the company
Mk SolucionesEducativas SRL, which is intended to answer the question of the
problem Solutions: How will the Marketing plan increase the sales of the company
MK Educativas S.R.L.? Therefore, this research had the general objective of
proposing a Marketing Plan to increase sales in the company MK
SolucionesEducativas S.R.L, in the Lima region 2021-2022. Using the Descriptive
method, because the current situation and problem of the company will be
described, with a type of Propositive study in which actions to be taken will be
proposed in order to overcome the problem of Mk SolucionesEducativas SRL, with
a non-Experimental Transectional design because of In this way it will be possible
to analyze the two study variables: Independent variable: Marketing Plan and
dependent: Sales, at certain times, thus achieving a solution to the incidents that
arise. While to obtain results, the use of the survey in Likert scale format was
chosen, where among the results obtained it was demonstrated that under the
opinion of the clients they found that the company lacks an adequate functioning
of Marketing since it does not there was adequate planning and strategies,
causing havoc in sales and evasion by customers, which did not allow us to retain

them.

Keywords: Marketing Plan, Sales and company.
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l. INTRODUCCION
Mientras la pandemia causada por Covid-19, los objetivos establecidos por las
editoriales de todo el mundo para el préximo afio escolar se han visto gravemente
afectados y las escuelas privadas que venden literatura infantil y juvenil. La
editorial Libresa vende enviando personal de ventas a la escuela para mostrarse a
los promotores, ellos pueden explicar las ventajas y beneficios de la propuesta, y
luego la escuela publica aprobara los resultados y la cantidad de titulos que
trabajaran. Durante el afio escolar que trabaja con la editorial, la editorial actualiza
la orden para imprimir los requisitos de la escuela. Al inicio de la cuarentena,
debido a que el virus se propaga facilmente en el medio ambiente, la gente no
sabia nada al respecto, segun el decreto del Ministerio de Salud, el centro
educativo estaba cerrado. El departamento editorial debe afrontar el regreso de
colegio en colegio de manera semi-presencial. La sugerencia es contactar a los
clientes a través de zoom vy visitar sus instalaciones en muchas escuelas
nuevamente. Ademas de crear directorios virtuales, esto ayudara mucho. Atender
a los clientes que aun no han regresado a sus instalaciones. Se desarrollara un
plan de marketing para poder brindar servicios a todos sus clientes y futuros
nuevos clientes, y analizar qué se necesita para la competencia y nuevos
métodos de aprendizaje en las escuelas de estudiantes, como dar acceso a los
estudiantes a Internet. Quedarse en casa. De acuerdo con la situacién nacional
actual, a partir de 2020, los proveedores se organizaran por regiones para evitar
un gran nuamero de recorridos por la ciudad, ahorrando tiempo y costos de
mudanza, optimizando asi los recursos de la empresa. El propdsito de esta
investigacion es implementar diversas estrategias de marketing para promover las

ventas de Editorial Libresa.
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1.1 Realidad problematica

El area de marketing Unicamente no es fundamental con el cual se busca el
progreso de la empresa, ademas sirve para existencia de la compafia. La
compafiia no podria sobrevivir sin él. Dicho de otra manera: si no hay marketing,
nos seria dificil conocer a los consumidores y luego entender sus necesidades. El
marketing funciona como medio entre los clientes y los vendedores para
comprender el qué, como, cuadndo y ddénde requieren sus necesidades y
productos. Al mismo tiempo, el area de ventas él es punto clave de la compafiia
para explotar sus ventas. Asi también, nos indica la velocidad de reproduccion de
mercaderia, prevé a la compafia de pérdidas financieras y garantiza su evolucion

en el mercado.

Por lo tanto, creemos que las dos variables de investigacién de este estudio son
criticas para que cada empresa apunte a alcanzar las metas planteadas, lo que se

vera reflejado en su crecimiento y expansion de mercado.
Nivel Internacional

Montoya & Davila (2019), Ecuador. El propédsito de este articulo es
hacernos conscientes de las consecuencias de no utilizar el plan de marketing
anterior, teniendo como final que solo un pequefio nimero de personas lograron
introducirse en la mentalidad de los clientes, y menos aun los mausicos
ecuatorianos que lograron internacionalizarse exitosamente. El problema es la
falta de conocimiento de los métodos de marketing de los artistas independientes,
y escasez de expertos en el negocio que entiendan la forma de éxito para lograr
el resultado que espera el artista. Se realiz6 un estudio descriptivo exploratorio y
concluyente a través de 384 consultadas realizadas en diversas universidades de
Guayaquil y cuatro conversaciones con artistas ecuatorianos. Los principales
hallazgos de este estudio sugieren que los medios digitales emergen como una
alternativa optima de compromiso con sus clientes. Finalmente, establece un
modelo de comunicacion estratégica para lograr que las tres herramientas de
marketing, basadas en los pilares de la industria musical: marca personal,
planificacion de medios y promocion (pp. 43-58), den resultados positivos en la
carrera artistica del muasico. Este articulo esta relacionado con la investigacién en

curso ya que veremos la importancia de los planes de marketing para poder

13



posicionarnos en la mente del mercado y de los consumidores porque si no los

aplicamos corremos el riesgo de fracasar.

Arvela & Ramos (2021), Brasil. El objetivo de este articulo es dar a conocer
que El Boca a Boca Electronico y el Comercio Social son acciones que estan en
gran crecimiento, junto con las compras online lo cual se puede explotar con un
plan de marketing adecuado. EI proceso de decision de compra implica la
investigacion y el conocimiento del producto o servicio, por lo que las opiniones de
otros consumidores son de gran importancia en esta etapa. El objetivo de la
investigacion es descubrir el comportamiento de los consumidores en las compras
online y el poderde las redes virtuales en ese proceso. La recoleccion de
informacion se obtuvo mediante consultas online. Se concluye que hay una
interaccion el grupo de edad y el nivel de importancia que se le da a las opiniones
de otros consumidores durante el proceso de eleccion de un producto (pag.45-
56). Este articulo se relaciona con la investigacion que se viene desarrollando
debido a que veremos la importancia de aplicar un plan de marketing lo cual nos

servird para poder segmentar nuestros clientes.

Lépez & Gonzales & Campos (2020), Cuba. El propésito de este articulo es
elaborar un procedimiento para el plan de marketing internacional de la empresa
CubaRon, S.A. Los métodos de investigacion tedricos usado son histérico-l6gico,
analitico-sintético e inductivo-deductivo; donde empiricos: encuestas Yy
observaciones cientificas; donde estadisticos: andlisis de regresion simple,
coeficientes Alpha de Kendall y Cronbach, bondad de ajuste chi-cuadrado, uso
estadistico software SPSS Version 2; incluye: Motor Skills Matrix, BCG y Big
Buddha. Condujo a la elaboracion de un procedimiento para el propio plan de
marketing internacional de la empresa. Finalmente, su uso en los rones cubanos,
logrando una estrategia de crecimiento, diferenciacion, posicionamiento Yy
marketing mix, con foco en el mercado espafiol (pp. 68-88). Este articulo se
relaciona con la investigacién que se viene desarrollando gracias a que veremos
el impacto que resulta al aplicar un plan de marketing que favorezca a la empresa

en investigacion con su producto que tiene en el mercado.

Serrano (2016) Espafia. El objetivo de este articulo es brindarnos

informacion del método de venta del Banco de Valencia ejecutado por el FROB.
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Los resultados mostraron que el valor minimo de BdV de CaixaBank supero los
4.000 millones de euros. Sin embargo, es imposible determinar la causa de esta
discrepancia. Discrepancias identificadas en la cuenta de CaixaBank. Sin
embargo, en la etapa de reduccion del gasto y del bienestar social, el precio que
se paga tras el sacrificio de fondos publicos muy importantes, un euro, es un tema
qgue conviene investigar. En este trabajo se pueden utilizar estandares razonables
y confiables para determinar el valor de BdV; sin embargo, lo que ain no se ha
determinado es la razén por la cual esta transaccion se realiz6 a un costo de
5.500 millones. Se concluye que se debe investigar la disminucion del gasto y de
las prestaciones sociales (pag.47-54). Este articulo se relaciona con la
investigacion que se viene desarrollando puesto que nos dara a conocer como un
proceso de ventas aplicado correctamente puede ayudar a una empresa a
incrementar sus ventas, sin embargo, no se debe descuidar otras areas

relacionadas puesto que si falla una la otra se vera perjudicada.

Campbell &Fransi (2021), Chile. El propdsito de este articulo es conocer el
impacto causado por el coronavirus en las actividades comerciales de las
empresas, comprender qué métodos han utilizado las compariias para minimizar
el impacto de la crisis y con un efecto temporal. Se realiz6 una consulta a
gerentes de mas de 75 compafiia durante el 2020. Los resultados nos indican que
la mayoria de compafiias hicieron un seguimiento de ventas y los resultados
comerciales y tomando acciones vinculadas con las llamadas a los usuarios
existentes, las oportunidades creadas y las ofertas enviadas. Se concluye que las
epidemias provocan una caida general de los sistemas econémicos de los paises,
para incidir en la mayor parte de la caida en la actividad empresarial y las ventas
organizacionales (pags. 199-208). Este articulo es relevante para la investigacion
en curso, ya que nos dara una opcion de como un proceso de ventas aplicado
correctamente nos ayudara a superar las consecuencias de la pandemia para

nosotros.

Vallet & Rivera (2016), Espafa. El propésito de este articulo es
implementar el concepto de aprendizaje cooperativo e investigar su impacto en el
aprendizaje individual de los miembros del equipo y el desempefio general

derivado de él. Modelado de ecuaciones estructurales de una muestra de 319
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estudiantes en un curso de marketing en una universidad publica en Espafia. Los
resultados obtenidos muestran que el aprendizaje cooperativo mejora el
aprendizaje y desempefio del equipo de ventas en la materia aplicada. La
conclusion es que si se utiliza el aprendizaje emprendedor se favorecera su uso

en el aula, una nueva
Nivel Nacional

Cutipa & Flores (2019), Puno. En objetivo de este articulo es proponer un
analisis de la ubicacion de los restaurantes turisticos en la region, por lo que su
objetivo es analizar los métodos usados de marketing viral. Con el fin de dar a
promover la problemética existente y mejorar el mercado ganado por la empresa
a través del marketing viral, los métodos utilizados son: método cuantitativo,
método deductivo, disefio descriptivo explicativo y no experimental, utilizando
analisis, contenido y observacion estructurada y otras técnicas de recoleccion.
Los resultados muestran que la conectividad es la principal estrategia del
marketing viral y ayuda al posicionamiento de la marca en Internet (pag.70-80).
Se concluye que al utilizar y aplicar métodos se logré mejorar el posicionamiento
de la empresa. Este articulo se vincula con la investigacion que se viene
desarrollando puesto que vemos como ejecutan estrategias de marketing para

poder conocer a fondo la problematica que los azota y buscar salir de ella.

Navarro (2019), Chiclayo. El objetivo principal de este estudio fue analizar
el alcance del marketing y su relacion con el posicionamiento de la institucion
educativa Chiclayo San Juan Maria Vianni 2017. Entre las teorias que
fundamentan nuestra investigacién, tenemos un equipo dirigido por el experto
Cotter. La teoria de marketing de promocion y focalizacion propuesta por el Philip
Kotler, apoyada por Le y Keller, el tipo de investigacion es descriptiva, no
experimental de disefio sexual. Los resultados mostraron que se consulté a 103
padres para determinar las percepciones de posicionamiento, asi como el nivel de
alcance de marketing. La conclusion es que existe asociacion entre la variable
alcance de marketing y el posicionamiento de la institucion educativa San Juan
Maria Vianni (pp. 18-25). Este articulo esta relacionado con la investigacién en
curso ya que vemos cOmMo ejecutan las estrategias para posicionarse en el

mercado.
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Atarama & Vega (2020), Piura. El propésito de este estudio fue explorar el
uso de Facebook como estrategia de marketing y canal de comunicacion
empresarial en la Universidad del Peru y perseguir el objetivo de identificar cuales
son los elementos de comunicacién que generan mayor interaccion. Para lograrlo,
realizamos un analisis de contenido para detectar comportamientos de
comunicaciéon, formas, temas y conexiones emocionales que promuevan una
mayor participacion del puablico en esta red social. Ademas, el método se
complementa con un andlisis cualitativo de las publicaciones mas relevantes. Los
resultados de la encuesta muestran que el contenido que mas valora el publico es
el contenido que busca educar e inspirar. Se concluy6 que, a través de un formato
audiovisual, combinando los resultados de la investigacion cientifica y la
innovacion, evocara un sentimiento de orgullo comunitario (p.37-53). Este articulo
se relaciona con la investigacion puesto que vemos como emplean estrategias de

marketing para conocer y detectar el medio por el cual interactdan.

Candio & Gutierrez (2021), Pasco. El esfuerzo de investigacion actual
incluye identificar los objetivos de seleccidn de la cooperativa comunitaria San
Pedro de Racco para criar alpacas bajo dos escenarios econémicos. El estudio se
realizé en tres fases: El primero describe la alimentacién de las alpacas (costos),
el segundo elabora la ecuacién de utilidad (ventas), y el tercero calcula el valor
econdémico relativo a través de derivadas parciales e identifica objetivos de
seleccién. Los objetivos de seleccion para los escenarios econdmicos estan
definidos por PVL, PVL1 y peso vivo al primer corte (P1E) para el Escenario 1,
PVL, PVL1 y DF para el Escenario 2. Se concluyé que los pagos por fibras
clasificadas favorecieron el diametro de la fibra y el valor econémico relativo del
diametro de la fibra en el primer corte, lo que contribuyd al adelgazamiento de la
lana, mientras que en los escenarios economicos 1y 2 (pags. 57-72) Entre los
objetivos de seleccion, el peso de la lana fue la caracteristica con el mayor valor
econdémico relativo. Esta publicacion esta relacionada con la encuesta, ya que
vemos cOmo ejecutan la tecnologia para definir el costo de produccion y el costo

de ventas para ver si es rentable.

Junin, Mercado & Rosales (2020), El objetivo fue determinar el impacto de

los cambios en los precios de venta sobre el consumo de alimentos por parte de
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los productores rurales de la provincia de Junin (Peru) para verificar si existen
diferencias en la seguridad alimentaria entre agricultores productores de quinua y
agricultores productores de quinua. Para ello, se encuestd a 277 productores y se
utilizaron datos de la Encuesta Nacional de Hogares (2016) para evaluar diversos
aspectos de la seguridad alimentaria. El estudio encontré que la elasticidad de los
alimentos locales es menor que la de los alimentos extranjeros, pero el precio de
los alimentos locales es mas volatil y otro 27,3% de la poblacion no puede
satisfacer las necesidades caléricas. EI consumo de quinua esta relacionado con
su valor nutricional. valores y valores culturales. Este articulo se relaciona con la
investigacion puesto que vemos como analizan los costos que ofertan sus

mercancias para que pueda llegar de una manera accesible a sus clientes.

Céceres & Calsina (2019), Huaral. El proposito de este trabajo es
recomendar el uso de un modelo de gestion para la gestion de la cadena de
suministro y sus ventas por parte de los principales laboratorios farmacéuticos del
Peru. El interés del estudio surge de las preocupaciones sobre los riesgos para la
salud que plantea la escasez de medicamentos, por lo que pretende abordar esto
mediante la aplicacion de un modelo de gestién de la cadena de suministro, ya
que una mayor rentabilidad significa que los peruanos tienen un acceso mas facil
a estos productos. Este trabajo brinda informacion sobre la importancia de
mejorar la prestacion del servicio de distribucidon de medicamentos a través de
una gestién optima de estos productos de higiene. El analisis se basa en cinco
empresas seleccionadas en esta categoria. La conclusion es que el gobierno
descrito promete una mejora inmediata (pp. 34-39). Este post esta relacionado
con la encuesta porque vemos cdmo analizan su rentabilidad, lo que significa que

sus ventas seran buenas y por lo tanto sus ganancias seran mejores.
Nivel Local

Actualmente “Mk Soluciones Educativas S.R.L.” ubicado en Lima viene
sufriendo una caida en sus ventas, todo ello se debe al acontecimiento que
atravesamos que es llamado el Covid 19, al estudiar y poder conocer las falencias
qgue sufria la empresa Mk Soluciones Educativas se decidié proponer un Plan de
Marketing, con el cual podremos llegar a donde apunta la empresa, se evidencio

qgue se no habia realizado un estudio de mercado donde se pueda segmentar a
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los lectores segun su distrito y poder econémico, ademas no se contaba con un
posicionamiento en el mercado claro, puesto que se intentaba llegar a todo el
Peru con nuestros libros, al final se sugirié solo llegar a las grandes ciudades que
generen mas ganancias. Con respecto a las ventas hubo un giro radical, al cerrar
los colegios no se podia efectuar la venta de los libros por el miedo al contagio,
para buscar mantener en equilibrio a la empresa se buscé migrar al ambito digital

donde se pueda adquirir nuestros libros sin necesidad de que sean fisicos.

Entonces decidimos aplicar un Plan de Marketing el cual ayude a la empresa a
llegar donde se encontraba antes de todos los cambios que sufrié el mercado, se
espera que este plan de Marketing logre ayudar a poder recuperar el nivel de
ventas que se obtenia antes de la pandemia, ademés su objetivo principal es
poner en la vanguardia de otras grandes empresas aplicando técnicas de

marketing y ventas que ayude en un futuro a crecer mas en el mercado nacional.

Por lo tanto, si la empresa Mk Soluciones Educativas no realizara un adecuado
plan de marketing lo cual le ayude a mejorar sus ventas, no podra salir a flote y

recuperar su punto de equilibrio.

Es necesario realizar este trabajo de investigacion para que la empresa Mk
Soluciones Educativas S.R.L., implemente un buen plan de marketing con la
finalidad de mejorar sus ventas, lo cual serd beneficio para la empresa en estudio

y lo hard mas competitivo en el mercado.

1.2. Trabajos Previos

Nivel Internacional

Campero & Fuentes (2019), Venezuela, en su tesis para recibir el grado
académico de Licenciados en Comunicacion Social. Explicaron que el objetivo de
su trabajo era mostrar la estrategia de marketing de compradores implementada
por Cigarrera Bigott cuando se lanz6 la edicion limitada Belmont Fresh para
aumentar la visibilidad de crecimiento econémico en territorio venezolano, de tal
forma que viene siendo un trabajo de investigacion documental, de campo y
experimental. En tanto se cuenta con la poblacion y muestra de encuestados de

entre 18 y 30 afios tanto hombre como mujeres, expertos en el area de Shopper
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Marketing. EI marketing de compradores centra su estrategia en los consumidores
y las experiencias que facilitan las decisiones de compra al momento en que se
realiza la venta de la marca, teniendo como resultado que el 87% compra
cigarrillos y es consumidor mientras un 13% no lo es. Teniendo, asi como
conclusidén que se espera que los estudios de literatura, encuestas y entrevistas
sirvan como fuentes de consulta para analizar los datos obtenidos y proporcionar

una base para formular el contenido de la estrategia (p.22).

Barrera (2020), Colombia, en su tesis para recibir el grado académico de
Licenciado en Ingenieria Industrial. Su objetivo fue elaborar un plan estratégico de
marketing para mejorar el posicionamiento de la compafiia de artesanias AMBAR
en los proximos tres afios. Teniendo un tipo de investigacion Cuantitativa. En su
poblacién y muestra fueron encuestados 100 personas en Bogota. En el que los
resultados mostraron que el 63% considera de buena calidad las artesanias y el
30% como buena, logrando asi un 93% de aceptacion entre los clientes. Teniendo
como conclusién que Ambar nunca ha registrado formalmente sus productos o la
informacion del mercado. Por eso, a través de este trabajo concluimos que
esperamos mejorar la estructura organizacional de la empresa mediante la
investigacién sistemética y la investigacion de mercados, y posicionar a la
empresa en el mercado de la artesania. Este trabajo ayudara a mejorar la

produccion, el servicio al cliente y el reconocimiento de AMBAR (p.19).

Surco (2020), Bolivia, Recibié una licenciatura en Economia y Finanzas con
su disertacién. Por lo tanto, el propdsito principal de este estudio es incrementar
los ingresos de las empresas de servicios PYME GESAFI, para disefiar un plan
de marketing. Uno de los tipos de investigacion que tengo es descriptivo y
transversal. Se cuenta con una poblacibn y una muestra de encuestados,
trabajadores pertenecientes a la empresa. Los resultados muestran que el (PIB)
de Bolivia crecié un 2,86% entre enero y septiembre de 2019 en comparacion con
el mismo periodo de 2018. Se concluye que el indice es bueno para la empresa
porque nuestro desempefio economico es estable, o que hace que nuestra
empresa sea estable, y si este comportamiento se refleja en la gestion en 2020 (p
10), seria es una empresa que puede financiarse a si misma en un buen

escenario.
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Trujillo (2018), Colombia, Recibié una licenciatura en Economia con su
disertacion. El objetivo fue realizar un estudio de factibilidad para la creacion de
una empresa dedicada al retail online de alimentos organicos en Bogota. basarse
en un estudio cuantitativo. Su poblacion y muestra de edad oscil6 entre 20 y 49
afos. Los resultados muestran que el bajo consumo de alimentos organicos
corresponde a que no existen proveedores que promuevan el acceso a los
alimentos organicos, representando el 37,5%. La conclusion es que, en base a las
necesidades y gustos de este segmento, obtenidas a través de la aplicacion de la
encuesta, y el estudio de la competencia existente en la ciudad de Bogot4, es
posible definir algunas estrategias de marketing que permitan comercializar estos
productos. Empresa, ubicada en la ciudad. Usaquén y Suba de Usaquén y Suba,
que actualizo los estratos anteriores (p. 7).

Choque & Paredes (2020), Bolivia, en su tesis para recibir el grado de
Licenciado en Administracién de Empresas. Se tuvo como objetivo disefiar un
Plan Estratégico de Ventas que permita incrementar las ventas en la categoria de
linea blanca de la empresa Importadora y Comercializadora (Rosvania S.R.L.). Su
tipo de investigacion es Explicativo — Cuantitativo, con una poblacién y muestra de
397 entre las edades de 25 a 59 afios. Con resultados del 60% en el que se
menciona que la empresa tiene una visién clara hacia que rumba va el negocio y
un 40% considera, que no se tiene claro de todo el rumbo de direccion.
Concluyendo asi que la empresa importadora y comercializadora de linea blanca
que se encuentra en la ciudad de La Paz, requiere un Plan Estratégico de Ventas
para el area comercial que este elaborado respecto a su rubro, este plan dara
directrices hacia donde dirigirse, realizando un analisis externo e interno de la

empresa con sus respectivos objetivos, estrategias y presupuesto (p.12).

Nivel Nacional

Segun Nifio, (2018), Bagua Grande, en su tesis para obtener el titulo de
licenciado en Administracion de Empresas. Se tuvo como objetivo general
desarrollar un plan de marketing para adquirir y retener a los clientes de Evangelio
Poder de Dios E.ILR.L. En el que el tipo de investigacion fue descriptiva
prospectiva. Su poblacion y muestra fue de 150 personas encuestadas, teniendo
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como resultado que los clientes con un 51,39% opta por viajar de manera
mensual. El analisis considera los datos de la encuesta aplicada a clientes y
trabajadores para ver los puntos y factores que muestran defectos. Concluyendo
asi que, para la solucién, consideramos la estrategia de marketing la cual tendra

un impacto positivo en las ventas de la empresa (p.23).

Segun Rivas & Suarez, (2018), Chiclayo, en su tesis para obtener el grado
de licenciado en Ingenieria Comercial. Menciona que El propdésito de este estudio
fue desarrollar un plan de marketing mix para atraer y retener lectores del diario El
Nortefio de la editorial La Industria de Chiclayo S.A. - Chiclayo 2018. A nivel
tedrico, Educamarketing (2005) considera el disefio de planes de marketing mix.
En cuanto a su metodologia, se utilizaron estudios explicativos y propositivos con
un disefio transversal no experimental. La poblacion y muestra estuvo conformada
por 333 lectores del Distrito de Chiclayo en el afio 2018. Entre los instrumentos de
recoleccion de datos se utilizaron cuestionarios y fichas bibliogréaficas. Al final,
luego de aplicar la encuesta se encontr6 que el 35% de las personas prefieren
comprar Diario Trome, 25% diario El Popular, 20% diario El Nortefio, porque en su
contenido se pueden encontrar noticias de uUltima hora que son muy importantes
para noticias de la gente de Chiclayo, el 15% adquiere el diario el Correo,
mientras que en un 5% adquieren otros diarios. Frente a esta situacién. Se
concluye que se ha diseflado un plan de marketing mix para la captacion y
fidelizacion de lectores del diario El Nortefio de la empresa editora la industria de
Chiclayo S.A. - Chiclayo 2018 (p. 13).

Ruiz & Margarita, (2019 ), Moyobamba, Recibi6 una licenciatura en
Administracion de Empresas en su disertacion. Por tanto después de dicho
andlisis se optd por la utilizacion del método de estudio bajo la premisa de
aplicacion de un tipo aplicada, contando con un disefio experimental, en el que
para tener mejores resultados y estos sean concretos se vino utilizando
resultados, en lo que vino siendo pre -test, en el que entre los resultados por
medio de un porcentuado nos arrojo que el 66,7% de estos, en que vienen siendo
36 personas de las diversas publicidades acotaron que el plan de marketeo si
aumento de manera considerable las diversas ventas, seguido con un margen

amplio del 33,3 % de los que vienen siendo 18 encuestadoshicieron mencién que
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no. Ahora con la realizacion del post-testse pudo observar una variacion grande
ya que el 74,1 % dijo que se observé por medio de resultados reales y crecientes
que las ventas tuvieron un crecimiento muy importante, de tal forma es que se
dedujo después de lo analizado que se obtuvo un crecimiento del 7.4%.
Concluyendo de esta manera que, si se puede implementar y desarrollar
estrategias y planes de marketing para buscar el aumento de las diversas ventas

en el negocio actual, (p. 21).

Reliz (2019), Huacho, en su tesis realizada para obtener el grado de
Licenciada en Contaduria. Menciona que tuvo como objetivo determinar la
manera en que el Tablero de Mando Integral influye en la gestién de ventas de los
establecimientos de venta de combustible en la Provincia de Huaura.El desarrollo
de la investigacion tiene un tipo aplicada, con un nivel inicial descriptivo, pero
explicativo respecto a las variables en accion, finalmente correlacional y
deductiva. Se utiliz6 un disefio no experimental y transversal, ya que se
recolectan los datos en un solo momento y en un tiempo Unico. En la que su
poblacién se establecié en 71 personas. El tamafio de muestra es de 60 personas
gue desarrollan sus actividades en el area contable de las empresas de venta de
combustibles en la provincia de Huaura. Los resultados muestran la relacién con
la gestion de ventas de las empresas comercializadoras de petréleo en la region
de Huaura. Por otro lado, también se ocupan de la gestién comercial, el uso de
materiales complejos, la transferencia de habilidades y conocimientos y recursos
materiales, la posicion de la empresa en el mercado, asi como la produccion, la
calidad y la innovacién en las estaciones. Se concluye que se demuestra que las
medidas de desempefio, cuadro de mando integrado, ventas estan vinculadas y

no son independientes (p.18).

Arce (2018), En su estudio para lograr el grado de licenciado en
Administracion de empresas. Nos indica que tiene como finalidad indicar la
semejanza entre el plan de marketing y la mejora de las ventas de la empresa en
Isla de Canrash, San Marcos, Ancash 2018. Los usuarios de la compaiiia son la
masa de estudio, usandoa 35 clientes habituales que en ultima instancia se basan
en una muestra por conveniencia. El método es hipotético deductivo, aplicado,

disefio no experimental, transversal, descriptivo a nivel de correlacion, el
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métodoempleado es la encuesta, el cuestionario hipotético tiene 30 preguntas de
la variable “planificacion de marketing y mejora de ventas” para su exactitud,
emplea la escala de Likert. EI método que se utilizo fue la herramienta estadistica
SPSS 24, y la confiabilidad de la herramienta se consiguiépor el uso del alfa de
Cronbach, usando asi el método de Spearman para calcular la correlacion en los
resultados. La conclusién nos dice que existe una relacion entre los planes de

marketingy el mejoramiento de ventas, San Marcos, Ancash (p.22).

Nivel Local

Hernandez, (2019), en su estudio de postgrado para obtener el titulo de
mestria en Adminstracibn Negocios. Su proposito es encontrar el nivel de
vinculacién que hay entre el marketing digital y la adquisicion de usuarios.
Esteestudioemplea el modo hipotético deductivo y el procedimiento cuantitativo a
usarse, y el tipo es descriptivo y relevante, su poblacién y muestra se bas6 a 80
usuarios de la compafiia. Asesoria a la firma de abogados lustitiaLegalis SAC
para observar e usar estrategias de marketing digital usando marketing en
internet, email marketing y social media marketing para conseguir mejor captacion
y fidelizacion de usuarios, incrementando asi las ventas y asentandose para
generar mayor rentabilidad a largo plazo en el mercado, los resultados son que El
5% de los encuestados cree que el marketing digital es bajo, aunque que el
56,3% cree que el marketing digital es medio, y el 38,8% cree que el marketing
digital es alto, se determina que en la firma de abogados IUSTITIA LEGALIS
S.A.C (p. 15) existe una correlacion positiva entre las variables marketing digital y

captacion de clientes.

Gutiérrez & Riera (2020), en su tesis para optar al grado de licenciado en
Marketing. Su objetivo general es implementar un Plan de Marketing para el
resurgimiento de una marca de macerados de Pisco bajo el nombre Saphi en el
afio 2020. El tipo de investigacion fue exploratorio y descriptivo. Su poblacion y
muestra es tipo muestreo no probabilistico por conveniencia, ya que se busca
obtener una muestra conveniente de elementos a evaluar; seguin Malhorta (2008)
nos dice que un estudio de prueba de producto el rango tipiso es entre 300 a 500

encuestas, por lo que se esta tomando una muestra minima de 300, gracias a la
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investigacion se pudo saber el grado de aprobacion del producto en el mercado el
cual es 83.17%. Concluyendo asi que el proyecto es rentable ya que se tiene una
utilidad positiva desde el primer afio, la cual ira creciendo paulatinamente cada
afo (p.18).

Elezcano, (2017), en su tesis de postgrado para optar el grado de maestria
Gestidon de Destinos Turisticos. La investigacion busca conocer la necesidad de
usar un Plan de Marketing para explotar el destino turistico de Vilcashuaman,
para conocer la actualidad y proponer acciones que logren el desarrollo sostenible
del Turismo, aumentando el nivel de competitividad tanto del Turismo Interno
como del Turismo Receptivo. El tipo de investigacion, fue una investigacion
bésica, transversal, de nivel exploratorio, descriptivo y de disefio observacional,
usandouna muestra y poblacion no probabilistica a criterio del investigador,
usando en total treinta profesionales. Los resultados fueron estudiados en dos
etapas, de recepcion de informacion y etapa de ampo. Entre los resultados se ve
que el patrimonio natural y cultural de Vilcashuaman es el mas valorado por los
expertos, no asi la infraestructura en la comunicacion y accesibilidad,
recomendando por ello mejorar las vias de comunicacion y transporte. Por lo
tanto, se concluye que es vitalusar un Plan de Marketing para el crecimiento del
destino Turistico de Vilcashuaman (p.66).

Mulluara, (2017), en su tesis de Licenciatura en Marketing y Direccion de
empresas. Se tuvo como finalidad conocer las conexiones que hay en las
directrices de ventas y promociones. El tipo de estudio es descriptivo - correlacion
no experimental, la muestra usada para este estudio es igual a la poblacion, por
ello se considera censal debido a que se decide trabajar con el 100% de las
personas a quienes se les designa técnicas de encuesta y cuestionarios tipo
Likert. Una herramienta de investigacion en forma de escala, validada por
expertos y con confiabilidad por un programa informético estadistico llamado
SPSS22, nos dice que la estrategia de ventas erajunto con la promocién. Se
concluyo que hay cierta relacion entre los planes de ventas y promociones de los
colaboradores en el ambito del telemercadeo del Banco Interbank sede Centro

Civico, Lima 2017, por ello que obtuvo una correlacion de 0,381 y el sig. (0,15) el
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cual se afirma que el plan de ventas si influye en la promocién de ventas de los

colaboradores del area de telemarketing del Bando Interbank (p.38).

Valderrama, (2017), se adjudicO de una licenciatura en Marketing y
Administracion de Empresas con su tesis. La encuesta tiene como finalidad
principal conocer la relacion entre la estrategia de ventas y la fidelizacion de
clientes de la compafiia Controles Industriales S.A.C. El estudio uso un disefio de
correlacion transversal no experimental y colaboré con una muestra de 100
usuarios y 80 usuarios de los sectores pesquero y agroindustrial. Los datos fueron
tratados y analizados mediante estadistica descriptiva e inferencial mediante el
programa SPSS22. Los resultados basados en el coeficiente de relacion Rho de
Spearman nos dan una correlacién de 0,940, por lo que se aceptd la hipotesis
alternativa, llegandose a la conclusiébn de que la estrategia de ventas esta

relacionada con la fidelizacion de clientes en Controles Industriales S.A.C (p 16).

De la Cruz (2018), El propésito principal de este estudio es determinar la
relacion entre el proceso de planificacidbn de ventas y la promocion, el tipo de
estudio es aplicado, no experimental, ademas la muestra utilizada en este estudio
es igual a la poblacion, entonces se considera censal porque fue la decision de
trabajar con el 100% de la poblacion, utilizando como herramienta de
investigacién la técnica del cuestionario en modelo a escala de Likert, para validar
el juicio de expertos y la confiabilidad a través de un programa informatico
estadistico denominado SPSS22, el estudio como resultado arroj6 que la
planificacion de ventas relacionados con el proceso y la promocion. Se concluy6
gue existe relacion entre las dos variables, proceso de planificacion de ventas y
promocién de ventas Nestlé Peru S.A, Lima 2018 Canal ambulatorio de la
empresa, por lo que se obtuvo una correlacion de 0,520 que es una correlacion
moderadamente positiva.La cual afirma que el Proceso de plan de ventas influye

en la Promocién de ventas (p.22).
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1.3. Teorias Relacionadas al tema
1.3.1. Marketing

1.3.2.

El término "marketing" se refiere a cualquier accién iniciada por una
empresa que tiene como objetivo influir en el mercado, centrado en dar o
crear productos en la que estos puedan atraer a los diversos clientes en el
mercado, haciendo campafas en la que el mercado objetivo se sienta parte
de ello. (Martinez, 2010)

Kotler, (2011) nos define el marketing como el desarrollo o elaboracion de
un bien, en el que intervienen cuestiones administrativas al igual que el
entorno social, es decir que las diversas empresas trabajan en creaciones
de productos para dar a las personas lo que estan deseando, todo esto
generado por las ancias de “tener lo que se esta buscando” ya sea por
cuestiones de modas, interes sentimental o puro gusto. Desarrolando de
esta manera la oferta y por consiguiente dando el intercambio de valor

econonomico.

Armstrong y Kotler, (2018) nos hacen mencion que el mundo del marketing
actualmente se viene desarrollando de manera cambiando y gran velocidad
cada dia, pues el mundo digitalizado y la utilizacion en gran medida de las
redes sociales por toda la sociedad hace de esto un ambiente imparable,
haciendo de esta manera que lo que hoy conozcamos por Marketing tenga
como objetivo priorizado en la creacion de valor agregado y tratar de dar
productos unificados en la que los clientes se puedan sentir parte de ellos y
gue consideren que estos sean unicos, logrando asi una interrelacion entre
creador (empresa) y adquisidor (cliente), mostrando que el enfoque de las
empresas siempre sera el cliente y el valor de este.

Ventas

El termino de “Ventas” se esta formando como concepto centrado en que
promueven un intercambio de productos y servicios, basandose en que las
ventas desde tiempos pasados a sido el pilar fundamental de toda prontitud

principal al momento de la creacion o iniciacion de cualquier negocio
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puesto que con la adecuada utilizacion de las técnicas estratégicas se
puede formar la popularidad necesaria para lograr el éxito operacional en

ventas comerciales. (Allan,1973)

Romero, (1997) por otro lado, menciona que las ventas son un tipo de
cesion de una mercancia mediante un precio convenido para ambas
partes, pues esta solo centra el brindar al consumir una oferta con valor y
gue por consiguiente de igual forma se reciba algo a cambio tal es el caso

de una recompensa (dinero) por la oferta (producto o servicio) ofrecida.

Kotler, (2011) nos dice que las ventas no es mas que ofrentar un tipo de
mercancia de importante valor, por el cual se ha recibir algo a cambio de
este, en el que este factor es aplicable a todo, inclusive para que funcione
en tipos de persuacion por decir de alguna manera para lograr que lo
ofrecido sea considerado atractivo para el consumidor. Pues las ventas de
manejarse de manera adecuado todos los involucrados resultan ganando,
el vendedor — comprador logran percibir enriquesimiento con el mecanismo

de intercambiar ciertos valores econonicos.

1.3.3. Dimensiones del Marketing
Producto:

Martinez (2010), afirma que:

Un producto puede definirse como cualquier articulo que puede
proporcionar satisfaccién a los consumidores. Atenerse a la especificidad
del marketing es una cuestion fundamental, es decir, dar gran importancia
a los matices de "deseable" y, por supuesto, no olvidar satisfacer las

necesidades.
Precio:
Martinez (2010), afirma que:

Los precios se crean vinculos de productos en el mercado. Pero debido a

gue existen diferentes mercados, esta afirmacion general requiere algunos
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matices importantes, ya que ciertas caracteristicas de ciertos mercados

afectan la composicion de los precios de sus productos.

Plaza
Martinez (2010), afirma que:

Es una serie de actividades y medios por parte de una empresa desde que
se fabricd el producto hasta que este fue puesto para su venta y, en

algunos casos, hasta ser llevado al domicilio del comprador.

Promocion
Martinez (2010), afirma que:

Una promociébn es una serie de actividades disefiadas para
promocionar los productos de una empresa en el mercado. Estas
actividades suelen estar asociadas con el proposito de aumentar las
ventas, aunque hay muchas formas de hacerlo. Las acciones
impulsivas ciertamente estan destinadas a lograr un incremento en las

ventas, aunque estas no sean de manera directa con el comprador.

1.3.4. Dimensiones de Ventas

Ventas directas

Torres, (2015), afirma que:
Las empresas utilizan a sus vendedores. Los trabajadores se pueden
encontrar y manejar de manera facil. Se puede evitar situaciones de
encontrar a alguien que haga funciones de un intermediario con una fuerza
de ventas completamente satisfactoria. Serd& mas barato vender a un

cliente importante.

29



Ventas Indirectas

Torres, (2015), afirma que:

Empleado usando un mediador. Los buenos representantes entienden el
mercado y mantienen buenas relaciones con clientes importantes. Los
representantes reciben una comision, pero no reciben salario ni honorarios.

En productos de temporada suponen un importante ahorro.

Ventas Electronicas
Torres, (2015), afirma que:

Actualmente con el desarrollo de la tecnologia las computadoras se han
vuelto primordial la momento de realizar una compra, pues ya no se

necesita salir de casa para tener lo que se desea y anhela.

1.3.5. Consumidores

Martinez (2010), afirma:

Son estudios disefiados para identificar y aislar consumidores potenciales;
es decir, obtener datos para mapear el tipo promedio de consumidores del
producto en cuestion. Es necesario identificar a partir de ellos sus
principales recomendaciones para el producto y sus necesidades y
preferencias mas importantes. La investigacion del consumidor puede

incluso incluir habitos y motivaciones de compra y gasto.

1.3.6. La venta presencial y no presencial

Arenal (2017) afirma:

Las ventas presenciales se diferencian de las ventas no presenciales
porque, aunque la presencia tanto del comprador como del vendedor es
necesaria para la venta en primer lugar, en otro caso, el comprador y el

consumidor conocen cada uno. otros fisicamente. Las ventas cara a cara
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tienen lugar en un area mas pequefia, mientras que las ventas no cara a

cara entran en un rango mas amplio y alcanzan niveles globales.

1.3.7. Calidad
Martinez (2010), afirma:

La conciencia de los compradores sobre la calidad de los productos que
consumen sigue aumentando. Con la proliferacion de asociaciones de proteccion
del consumidor que tienen voz y espacio en los programas de los medios, los
compradores estan prestando cada vez mas atencion a garantizar la calidad de la

produccion.

1.3.8. Objetivo del Marketing
Martinez (2010), afirma que:

El marketing tiene como objetivo marcar territorio en el mercado, hacer
frente al mercado, es decir, en un entorno dinamico, por un lado, la
empresa y sus productos, por otro lado, el deseo y el poder adquisitivo
de los consumidores. Los consumidores compran y utilizan bienes y
servicios que satisfacen sus necesidades y, por tanto, al quererlos,
constituyen una demanda de esos productos. En términos generales,
los demandantes requieren una proporcién del producto a la ganancia

gue generara el producto o la ganancia basada en el producto.

1.3.9. Publicidad
Martinez (2010), afirma:

Es el uso de informacion de lo que desea el cliente y puesto a su vista,
para inculcar en la audiencia el deseo de poseer y usar ciertos productos.
Por tanto, se trata de generar una motivacion de compra entre la audiencia
a través de palabras escritas, voces e imagenes humanas, o una

combinacioén de ambas.
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1.3.10.

Publicidad directa

Martinez (2010), afirma:

1.3.11.

Incluye el envio de mensajes publicitarios a los hogares de los
consumidores potenciales. Su creaciéndebe centrarse en atraer la vista del
cliente y cuidado para que el destinatario le preste atencion leyéndolo en
lugar de tirarlo de inmediato. Su éxito requiere un alto grado de
especializacibn en la escritura y la seleccion de ideas y formas de

comunicacion a través del texto escrito.

Campanfas publicitarias

Martinez (2010), afirma:

1.3.12.

Las campafas publicitarias se refieren al periodo de tiempo de seleccion
de informacién, coordinacion y difusiébn del uso de los medios, para
concretar una serie de acciones publicitarias orientadas a la consecucion
de objetivos previamente seleccionados. Ya se ha dicho que contar es muy

deseable.

Los medios

Martinez (2010), afirma:

Los medios son el medio por el cual la informacion publicitaria llega a la
audiencia. También se les conoce con el nombre latino de medios y medios
de comunicacion de masas o medios de comunicacion. De hecho, existen
muchos medios. Desde los "anunciantes" que solian moverse por las calles
de la ciudad, se ha transformado en un medio de publicidad moévil a la
publicidad actual en las cabinas telefonicas. Pero los medios mas
destacados son los periodicos, la radio y la television. Ademas, por su
destacada relevancia en la actualidad, también se mencionaran la

publicidad exterior, el correo directo y la publicidad en el punto de venta.
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1.3.13.

Dos enfoques del Marketing

Martinez (2010), afirma que:

1.3.14.

Definicion del Marketing como mentalidad: La mentalidad de marketing
aplicada a una empresa implica ponerse en la piel del consumidor. Todo
esto esta centrado en la creacion y produccion del bien ofertado debe estar
orientado a lograr la satisfaccion del cliente. Una mentalidad de marketing
es una mentalidad en la que los clientes tienen prioridad sobre otros
factores que afectan las actividades comerciales. Se dice que cuando una
empresa disefia y gestiona todo el proceso de produccion y los empleados,
Su objetivo es dar lo que el cliente necesita y pide en la mayor medida, y

tiene un pensamiento de marketing.

Definicion del marketing como conjunto de técnicas: En este proceso
de llevar al problema de las opciones necesarias, el marketing como
disciplina interviene y las aplicaciones basadas en la tecnologia y entrar en
este mercado para nuestra empresa. Por tanto, si nuestros emprendedores
deciden producir estanterias, las técnicas de marketing daran respuesta a
cada una de estas preguntas. Por ello, planteamos otra aproximacion,
como la aplicacion de una serie de tecnologias para influir de forma

beneficiosa en el mercado.

Clasificacion de productos

Martinez (2010), afirma:

En funcion del uso del Producto: Todos se consumen directamente. Hay
muchas personas que potencialmente necesitan estos productos y los

principales destinatarios son las familias y las familias.
En funcidn del ciclo de vida:

» Lanzamiento. La caracteristica del producto en esta etapa es que el
interés impulsa la popularizacion de las empresas, es decir, informar

a los consumidores potenciales.
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» Desarrollo. Es de granimportancia estudiar la participacion de
mercado ganado y realizar una verificacion que medidas tomara la
competencia.

» Madurez. Se consigue cuando un producto se lanza al mercado y ya

existe un alto nivel de aceptacion.

1.3.15. Diferenciacion de productos

Martinez (2010), afirma:

La diferenciacién tiene como objetivo dotar al producto de una identidad
clara e inconfundible. Esta es una estrategia desarrollada por todas las
empresas porque todas quieren que los consumidores distingan sus
productos de los de la competencia. Esta estrategia se complementa con
patentes y marcas registradas. Las patentes brindan proteccion legal contra

competidores potenciales.

1.3.16. Canales de Distribucion

Martinez (2010), afirma:

1.4

En la actualidad, existe la creencia en la comunidad de marketing de que la
asignacion de variables esta cambiando por completo el método clasico.
Ya que de realizar de manera correcta las actividades y las estrategias

traera grandes ganancias a la organizacion.

Formulacién del Problema

1.4.1. Problema General

¢De qué manera el plan de Marketing incrementard las ventas de la

empresa MK Soluciones Educativas S.R.L.?
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1.4.2. Problemas Especificos

Qué tipo de marketing viene aplicando la Empresa MK Soluciones
Educativas S.R.L

Cuél es el nivel de ventas que actualmente maneja la empresa MK

Soluciones Educativas S.R.L

Cudles son los elementos del plan de marketing que incrementara las

ventas en la empresa MK Soluciones Educativas S.R.L

1.5. Justificacion e importancia del estudio

Naupas, (2013), nos dice que:
La planificacion lectora es una de las estrategias que propone esta linea
para promover y recuperar los habitos y la comprension lectora,
importantes para entender y entender nuestro mundo y nuestra vida,
nuestro pasado, presente y posibilidades futuras. Esto conllevara a
enriguecer nuestra cultura, mejora el lenguaje, desarrolla la

concentracion y la memoria, estimula la imaginacion, etc.

La encuesta actual representa el interés financiero de la empresa, ya que se
espera un incremento en los niveles de ventas mensuales a partir de la aplicacion

del plan de marketing.

En esta tesis la justificacion se realizé teniendo en cuenta la justificacion
metodoldgica, en cuanto a su alcance, uno tedrico y por ultimo la implicancia

social.
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Justificacion Tedrica

Martinez (2010), nos dice que:

El término "marketing” se refiere a cualquier accion iniciada por una

empresa que tiene como objetivo influir en el mercado.

Es fundamental presentar acciones para poder estar acorde al mercado en los
avances que va presentando, manejar un plan de marketing estructurado sera el

punto de inicio hacia un camino de éxito.

El termino de “Ventas” se esta formando como concepto centrado en

gue promueven un intercambio de productos y servicios. (Allan,1973)

Por otro lado, también se hace mencion a que las “Ventas” son un tipo de cesion

de una mercancia mediante un precio convenido para ambas partes.

Entonces entendemos mediante esta justificacion que la parte de las ventas es
vital para toda empresa, esta area hace girar a la empresa de principio a fin

puesto que sera el paso final que unos une a nuestros clientes.

Justificacion Social

Rojas, (2002), nos dice que:

La contribucién del trabajo de tesis para abordar las necesidades sociales
actuales y futuras se define como una fuente de mejora de la calidad de

vida.

Por ende, la presente investigacion con la formulacién del plan de marketing
mejorara las ventas, ayudando a los clientes a tener el producto mas cerca a su
alcance. Siendo un producto que trasmite cultura, entretenimiento, ayudando en si

a la sociedad a crecer culturalmente.

Justificacion Metodologica

En la presente investigacion se utilizard el método deductivo, se usara la técnica

de la encuesta y el instrumento es el cuestionario.
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1.6. Hipétesis

H1: El plan de marketing incrementa las ventas en la empresa MK S.R.L.
Soluciones Educativas — 2021-2022.

HO: El plan de marketing no incrementar las ventas en la empresa MK
S.R.L.S soluciones Educativas- 2021-2022.

1.7. Objetivos
1.7.1 Objetivo general

“Proponer un Plan Marketing para incrementar las ventas en la empresa
MK Soluciones Educativas S.R.L, en la regién Lima 2021-2022”

1.7.2 Objetivo especifico

» Establecer cudl es el tipo de marketing que viene aplicando la empresa MK
Soluciones Educativas S.R.L.

» Analizar el nivel de ventas de la empresa MK Soluciones Educativas S.R.L.

» Indicar cuales son los elementos del plan de marketing que incrementaran

las ventas en la empresa MK Soluciones Educativas S.R.L.
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Il. METODOLOGIA

2.1Tipo y disefio de investigacion
De acuerdo a su profundidad, la presente es una investigacion de enfoque
cuantitativo porque se usara la estadistica descriptiva para detallar los resultados

de la encuesta a traves de las tablas y resultados.

Tipo
2.1.1. Descriptiva

Hernadndez et al. (2014), el nivel de proyecto correspondera al nivel
descriptivo, porque busca comprender y describir los origenes y causas
de la realidad de los problemas que presenta el sitio de aprendizaje
para poder establecer mejoras que propicien su desarrollo.

Por ende, mediante el tipo descriptivo conoceremos y comprendemos las causas

y origenes de las deficiencias de las cuales padece la empresa, y a su vez

proponer alternativas de mejoras.

2.1.2. Propositiva

Hernandez et al. (2014) nos dicen que la investigacion proactiva se
basa en necesidades o vacios dentro de una institucién, y una vez
obtenida la informacion descrita, se hacen recomendaciones de
sistemas de evaluacion del desempefio para superar los problemas
actuales y las deficiencias identificadas. Al identificar un problema,
investigarlo, profundizar en él y brindar una solucién en un contexto
especifico.

Mediante este disefio se propondran acciones a tomar para poder superar los

problemas que se atraviesan, es de suma importancia hallarlos y buscarles una
solucion.
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Disefio

2.1.3. No experimental
Este estudio sera de disefio no experimental, puesto que, de acuerdo a los
diferentes argumentos establecidos por Hernandez et al. (2014), este tiene
por definicion: Estudios realizados sin manipular la variable que se estudia,
es decir, estudios en los que las variables independientes no se alteran

deliberadamente para ver su efecto en otras variables. (p. 152).

Es por ello que, se puede afirmar que el presente estudio sera de disefio no
experimental, ya que, a diferencia de otros estudios, no se llevara a cabo ningan

tipo de manipulacion en sus variables de estudios.

2.1.4. Transeccional
Transeccional o transversal: en este tipo de estudio, los datos se recopilan
en un momento dado, uno a la vez. Su finalidad es describir variables y
estudiar su repercusion e interaccion en un momento dado. (Hernandez et
al., 1998)

Por ende, vemos que nos sera de gran utilidad puesto que podremos analizar las

variables en tiempos determinados y asi encontrar su una solucion a las

incidencias que se presente.

2.2Variables y Operacionalizacion
La variable independiente: Plan de Marketing
Definicion Conceptual
Segun la American Marketing Association (2007), sefiala que es una
actividad basada en el proceso de fundar, anunciar, repartir ytrocar capital y
servicios, es de suma importancia para los consumidores, clientes, socios y la

poblacién en general.

Definicion operacional
En el presente proyecto, la variable de plan de marketing es de
muchaimportancia ya que esta nos ayudara a que el negocio organice, fije precios

y al momento de promocionar y distribuir sus productos estos logren posicionar y
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satisfacer a los clientes. El plan de marketing es una variable de escala ordinal el
cual cuenta con un instrumento compuesto por 15 items, el mismo que posee
cuatro dimensiones, las cuales son: producto, precio, plaza y promocion.
Asimismo, esta variable se medira a través de la técnica encuesta y la

confiabilidad sera a través de la escala de Likert y el programa SPSS.

Variable dependiente: Ventas

Definicion conceptual
Para Thomson (2016), Vender es una de las actividades mas populares de
una empresa, organizacion o individuo donde ofrecer algo (producto, servicio u
otro) en el mercado seré el objetivo principal ya que su éxito y crecimiento esta
determinado principalmente por la cantidad de veces que realizan estas

actividades. y sus resultados. Considere lo lucrativo que es para ellos.

Definicién operacional
En la investigacion, la variable de ventas otorgara incentivar potenciales
clientes a los cuales se les brindara productos de la mejor calidad afianzar lazos
negociables y seguros. La variable de posicionamiento es de escala ordinal,
donde el instrumento estd compuesto por 7 items, el mismo que posee cuatro
dimensiones, los cuales son: ventas directas, ventas indirectas y ventas
electronicas. Por consiguiente, esta variable se medira a través de la técnica

encuesta y la confiabilidad sera a través de la escala de Likert y el programa SPS
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Tabla 1 Operationalization de la variable independiente: Plan de Marketing

Variables Independiente Dimensiones Indicadores Metodologia

Estrategia de producto
Producto Calidad de producto
Tipos de producto

Fijacion de precio

Precio . .
Estrategia de precio o _
_ Técnica e instrumento
Plan de Marketing Modalidad de pago
Encuesta/ Cuestionario
Canales de distribucion
Plaza . L
Comercio minorista
Estrategia de distribucion
Estrategia de promocién
Promocion

Actividades de promocion

Campanias de publicidad

Fuentes: Elaboracion Propia



Tabla 2 Operacionalizaciéon de la variable Dependiente: Ventas

Variables Dependiente Dimensiones Indicadores

Metodologia

Ventas Directas Ventas al detal
Ventas puerta a puerta

Ventas Ventas Indirectas Telemercadeo
Correo
Ventas Electrénicas B2B
c2C

Técnica e instrumento

Encuesta/ Cuestionario

Fuente: Elaboracion Propia
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2.3 Poblacion y muestra

Poblacién

La poblacion, como lo sefiala Hernandez et al. (2014) “Conjunto de personas,
que son seleccionadas para un estudio especifico el que sera analizado.”

Esta investigacion estara enfocada en los clientes que realizan contrato directo
con la empresa “Soluciones educativas S.RL.”. Como resultado, se contard con

un total de 20 clientes encuestados, siendo asi una investigacion finita.
Muestra

“Esta centrado de la seleccion del denominado de la poblacién para sacar

valores reales.” (Hernandez et. al., 2014).
La muestra de la investigacion seran los 20 clientes encuestados.

2.4 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

Método

El método que se utilizara sera el deductivo porque se esta partiendo de la teoria

de las variables para llegar a los problemas especificos.

Técnica
Medio utilizado con el objetivo de recopilar datos informativos. Entre ellos se

pueden apreciar: laencuesta, etc. (Hernandez et al. 2014).

Hernandez et al. (2014). define la encuesta como un método de investigacion
gue se desarrolla a través de cuestionarios y entrevistas dirigidos a un grupo
especifico de personas, con el Unico propdsito de obtener informacién directa y

valida para la investigacion.

Es por ello que, la técnica que se utilizara en la investigacion seran las encuestas,
ya que esto permitira obtener los datos correspondientes para sustentar los

requisitos establecidos en la investigacion. Esta encuesta se considera la técnica

43



principal porque ayuda a verificar e informar los principales eventos relacionados

con el tema seleccionado.

Instrumentos de recoleccion de datos

En cuanto a las herramientas, se elegira el cuestionario. Un cuestionario es
una herramienta para obtener informacion especifica sobre un tema especifico
(Hernandez et al., 2014).

Se utilizara el instrumento de cuestionario para la variable independiente: Plan

de Marketing con un total de 24 preguntas.

Se utilizard el instrumento de cuestionario para la variable dependiente: Ventas
con un total de 12 preguntas.

En base a los niveles de Likert con escala del 1 al 5, en el cual la valorizacién por
cada punto se desarroll6 de la siguiente forma en base a los niveles expresados
en el siguiente cuadro:

Validez

Tabla 3 Valoracion segin Baremos

Eiscala de Likert Valoracién segtin Baremos|
Nivel Escala Nivel Intervalo
Totalmente en 1 Muy deficiente 4
desacuerdo 2 Deficiente 3
En desacuerdo 3 2
Bueno
Indiferente 4 Muy bueno 1
De acuerdo 5

Totalmente de acuerdo

Fuente: Elaboracion Propia
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Validez de contenido
Cohen y Swerdik (2001), Mencionar la validez del contenido incluye qué tan
bien se prueba una muestra de posibles comportamientos contra lo que se esta

midiendo.

Ding y Hershberger (2002), es importante para evaluar la validez de las
inferencias extraidas de los puntajes de las pruebas, ya que proporciona
evidencia sobre la validez del constructo y brinda una base para construir formas

paralelas de la prueba en evaluaciones a gran escala.

Validez de criterio

Hernandez et al. (2010), La validez estandar es una medida de qué tan
bien se relaciona una prueba con algun estandar. Presumiblemente, los criterios
con los que se comparan las pruebas tienen un valor intrinseco y miden ciertas

caracteristicas o rasgos.

Validez de constructo

Hernandez et al. (2010), Nos dice que la fiabilidad de constructo se
relaciona a la eficacia que tiene el uso de una herramienta y a su vez nos marca

la idea teorica.

Seisdedos N. (2004), La escala donde una muestra calcula una variable
definida por el observador o un grupo de caracteristicas que se llaman validez de
constructo, y el nivel de concordancia entre practicas que nos sefialan las

variables o estructuras parecidas se denomina validez concurrente o estandar.

El cuestionario a aplicar esta disefiado para medir las variables del plan de
marketing y ventas, este sera sometido a la validez correspondiente por juicio de

expertos, metoddlogos, estadisticos y expertos en el tema.
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Tabla 4 Valoracion de Expertos

. o Grado de
Nombre Profesion Especialidad _
estudio
Mg. Gladys Roxana Lic. en Administracion y _
o » ) Magister
Castro Becerra administracion Marketing
Mg. Carol Anett Coa Lic. en Administracion y .
o o Magister
Durand administracion Ciencias policiales
o Lic. en . o
William Felipa Necochea Administracion Licenciado

administracion

Fuente: Elaboracion Propia

Confiabilidad

Detallando lo pospuesto por Herndndez et al. (2014) es la coherencia y

consistencia de los instrumentos aplicados

Para desarrollar la confiabilidad actual se utilizara el programa estadistico SPSS

V.25, el cual utiliza los valores proporcionados por el Alfa de Cronbach para

determinar si el cuestionario que medira la variable es confiable. unidad, mayor

sera la fiabilidad.

Tabla 5 Estadistica de fiabilidad con el total de preguntas

Estadistica de Fiabilidad

Alfa de Cronbach
0.894

N de elementos
36

Fuente: Programa estadistico spss25
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Confiabilidad por variable
Variable independiente: Marketing

Tabla 6 Confiabillidad de la variable independiente: Marketing

Alfade Cronbach N.°de elementos
0.774 24

Fuente: Programa estadistico spss25

En concordanciacon resultados analizados en las tablas anteriores para medir la
confiabilidad del Plan de Marketing, se evidencia que dicha fiabilidad result6 tener
un coeficiente aceptable, proporcionando un valor de 0.774. Por lo que se

concluye que la confiabilidad del instrumento es del 77.4%.

Variable dependiente: Ventas

Tabla 7 Confiabillidad de la variable dependiente: Ventas

Alfade Cronbach N°de elementos
0.862 12

fuente: Programa estadistico spss25

En concordanciacon resultados analizados en las tablas anteriores para medir la
confiabilidad de Ventas, se evidencia que dicha fiabilidad resulté tener un
coeficiente aceptable, proporcionando un valor de 0.862. Por lo que se concluye
que la confiabilidad del instrumento es del 86.2%.

2.5 Procedimiento de analisis de datos

Después de haber realizado la identificacion del problema que presenta la
empresa Soluciones educativas S.R.L., se realizard una exploracion de
bibliografia en diferentes buscadores como Ebsco, Scopus, Redalyc, Renati y
demas repositorios de investigacion, con el objetivo de obtener informacion para
realizar.De esta manera se desarrolla el marco tedrico para que se puedan
obtener nuevos conocimientos e ideas sobre el tema, asi mismo se elaborara la

Operacionalizacion de variables y procedimientos de datos, los cuales se

47



realizaran a través de herramientas pertinentes, las cuales estaran directamente
relacionadas con la variable correspondiente del estudio, y de igual forma, con
sus respectivas dimensiones y métricas. Se prescribirAn una serie de preguntas
que se aplicardn mediante la cumplimentacion de un cuestionario para la
poblacion de estudio. Una vez aplicado el instrumento a una muestra prescrita a
través del sistema web Google Sheets, se procedera a la recoleccion de datos
para su posterior procesamiento e interpretacion del programa de resultados
estadisticos SPSS V.25 debido a la facilidad que brinda al brindar contacto directo

y anoénimo con la muestra participantes para Responder con referencia al objetivo.

Método de analisis de datos

El procesamiento de datos se realizara utilizando el programa SPSS version 25
para producir tablas descriptivas y graficas convenientes que ayudaran a

demostrar una comprension adecuada de la informacion.

2.6. Criterios Eticos
Confidencialidad: Los autores de esta encuesta estdn obligados a
proteger la informacién personal de los clientes, la cual no sera
comentada sin el permiso de la persona encuestada ya que este criterio
forma parte de la ética profesional.
Respeto a las personas: Dichos valores nos permitiran reconocer,
aceptar, apreciar y valorar las respuestas y opiniones de los entrevistados
y reconocer sus propios valores y derechos individuales.
Justicia: Mediante este principio moral que tiende a respetar la verdad,
los encuestadores estan obligados a darle a cada uno de los encuestados
el tiempo por igual para sus respuestas y opiniones.
Consentimiento Informado: EI responsable de proporcionar la
informacion debe ser informado del contenido de la informacién, por lo
que debe dar su consentimiento para realizar la investigacion

correspondiente.
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2.7 Criterios de Rigor Cientifico

Autenticidad: Quienes participaran en la investigacion, incluidos los
autores que deberan realizar la investigacion. Presentaran y actuaran
correctamente sobre la base del respeto a las respuestas y resultados de
la investigacion, y trabajaran de la mano de las personas expuestas de
manera estable.

Originalidad: Las encuestas realizadas a los clientes deberan ser
realizadas de la manera mas real y clara posible para que de esta manera
podemos recibir de igual forma, respuestas concretas, honestas y
fundamentadas desde la perspectiva del cliente.

Veracidad: Todas las respuestas dados por parte de los clientes deberan
ser respetadas y no ser pasadas por ningun tipo de modificacion alguno
de esta manera los resultados de la presenta investigacién seran los mas
reales posibles.

Objetividad: Mediante este criterio los encuestadores deben realizar las
preguntas a los clientes sin preferencia y respetando sus opiniones y
respuestas, a la presentacion de manera neutra y auténtica, cuya finalidad

es recepcionar las respuestas mas claras para la investigacion.
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[I. RESULTADOS

3.1 Tablas y figuras

Tabla 8 Datos Generales

M% H% 25- 37- 49- Pri%o Sec% Sup%
36% 48% 60%
Sexo 40.0 60.0
Edad 20.0 50.0 30-0
Grado de 5.0 30.0 65.0
Instruccion

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 1. Sexo, edad y grado de instruccion

Sexo, Edad y Grado de Instruccion

70,0% 60,0%
60,0% 50,0%
50,0% 40,0%

0,0%

H 25-36 37-48 49 - 60

40,0% 30,0%
30,0% 20,0%
20,0%
10,0% "
M

65,0%

30,0%

5,0%
o

Pri Sec Sup

H Sexo Edad Grado de Instruccion

Fuente. Tabla 8, Del cuestionario

De acuerdo a la tabla 8 y a la figura 1, se evidencia que el 60% de los clientes que

realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L., son

Hombres, mientras que el 40% son mujeres, asi mismo el 50% de los clientes

estan en el rango de edad de 37 — 48 afos, mientras que el 30% estan en el

rango de 49 — 60 afios y el 20% en el rango de 25 — 36 afios de edad, por otro

lado el 65% de los clientes indican tener un grado de instruccion superior,

mientras que el 30% un grado de instruccion secundario y el 5% un grado de

instruccion de primaria.
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Tabla 9 Variable independiente: Plan de Marketing

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 4 20.0
Deficiente 6
: 30.0
Muy bueno 8 40.0
Total 20 100.0

Fuente: Elaboracién propia

Figura 2: Plan de Marketing

Plan de Marketina

Porcentaje

Muy deficiente Deficiente Bueno Muy Bueno

Nivel de Clasificacion

Fuente. Tabla 9, del Cuestionario

De acuerdo a la tabla 9 y a la figura 2, se evidencia que el 50% de los clientes que
realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L., perciben
un nivel de clasificacibn muy bueno y bueno en conjunto para la variable
independiente Plan de Marketing, mientras que el 30% perciben un nivel
deficiente, seguido por un 20% que considera que es muy deficiente, es por ello
que se decidi6 establecer un andlisis del tipo de marketing que esta viene
utilizando con concluyendo que dichos resultados negativas del 50% en conjunto

es debido que la empresa no cuenta con un plan de marketing definido.
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Tabla 10 Dimensiones: Productos

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 3 15.0
Deficiente 6 30.0
Valido Bueno 5 25.0
Muy bueno 6 30.0
Total 20 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 3: Productos

Productos

Porcentaje

Muy deficiente Deficients Bueno Muy Bueno

Nivel de Clasificacion

Fuente. Tabla 10, del Cuestionario.

De acuerdo a la tabla 10 y a la figura 3, se evidencia que 30% de los clientes que
realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L., perciben
un nivel de clasificacibn muy bueno en la dimensién productos, mientras que el
otro30% perciben un nivel deficiente y el 25% un nivel de clasificacionbueno en lo

gue respecta a los Productos.
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Tabla 11 Dimensién: Precio

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 4 20.0
Deficiente 4 20.0
Valido Bueno 6 30.0
Muy bueno 6 30.0
Total 20 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 4: Precio

Precio

Porcentaje

Muy deficiente Deficients Bueno Mury Bueno

Nivel de Clasificacién

Fuente. Tabla 11, del Cuestionario

De acuerdo a la tabla 11 y a la figura 4, se evidencia que 30% de los clientes que
realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L., perciben
un nivel de clasificacion muy bueno en la dimension Precio, mientras que el otro
30% perciben un nivel bueno y el 40% un nivel de clasificacidndeficiente y muy

deficiente en conjunto, en lo que respecta al Precio.
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Tabla 12 Dimensioén: Plaza

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 1 5.0
Deficiente 7 350
Valido Bueno 4 20.0
Muy bueno 8 40.0
Total 20 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 5: Plaza

Plaza

Porcentaje

Muy deficiente Deficiente Bueno Ly Bueno

Nivel de Clasificacion

Fuente. Tabla 12, del Cuestionario

De acuerdo a la tabla 12 y a la figura 5, se evidencia que 40% de los clientes que
realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L., perciben
un nivel de clasificacion muy bueno en la dimension Plaza, mientras que el 35%
perciben un nivel deficiente y el 20% un nivel de clasificacionbueno en lo que

respecta a la Plaza.
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Tabla 13 Dimension: Promocién

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 3 15.0
Deficiente 4 20.0
Valido Bueno 5 25.0
Muy bueno 8 40.0
Total 20 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 6: Promocion

Promocion

Porcentaje

Muy deficiente Deficiente Bueno Muy Bueno

Nivel de Clasificacion

Fuente. Tabla 13, del Cuestionario

De acuerdo a la tabla 13 y a la figura 6, se evidencia que 40% de los clientes que
realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L., perciben
un nivel de clasificacion muy bueno en la dimension Promocién, mientras que el
25%, perciben un nivel bueno, logrando de esta manera un 65% en conjunto, en
la que la mayoria de sus encuestados defini6 que la empresa contaba con
elementos claves para que ellos sigan alli tales como, el delivery al momento de
realizar la compra, descuentos, etc., dando respuesta al tercer objetivo especifico,
sin embargo a un se encontrd un 35% en conjunto, que debe ser trabajado para la

optimacion de la empresa.
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Tabla 14 Variable dependiente: Ventas

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 2 10.0
Deficiente 6 30.0
Valido Bueno 6 30.0
Muy bueno 6 30.0
Total 20 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 7: Ventas

Ventas

Porcentaje

Muy deficiente Deficiente Bueno Muy Bueno

Nivel de Clasificacién

Fuente. Tabla 14, del Cuestionario

De acuerdo a la tabla 14 y a la figura 7, se evidencia que el 30% de los clientes
que realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L.,
percibieron un nivel de clasificacion muy bueno para la variable dependiente de
Ventas, mientras que el otro 30% perciben un nivel bueno, seguido del 30% de un
nivel de clasificacion deficiente y un 10% muy deficiente, en el que mediante el
analisis del segundo objetivo de la investigacion, se opto por realizar mejores
estrategias de ventas para disminuir asi ese 40% que perjudica a la empresa.
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Tabla 15 Dimensiéon: Ventas Directas

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 2 10.0
Deficiente 4 20.0
Valido Bueno 8 40.0
Muy bueno 6 30.0
Total 20 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 8: Ventas Directas

Ventas Directas

Porcentaje

Muy deficiente Deficiente Bueno Muy Bueno

Nivel de Clasificacion

Fuente. Tabla 15, del Cuestionario.

De acuerdo a la tabla 15 y a la figura 8, se evidencia que 40% de los clientes que
realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L., perciben
un nivel de clasificacibnbueno en la dimensiénVentas Directas, mientras que el
30% perciben un nivel muy bueno y el otro 30% un nivel de clasificaciondeficiente

y muy deficiente en conjunto, en lo que respecta a las Ventas Directas.
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Tabla 16 Dimension: Ventas Indirectas

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 2 10.0
Deficiente 2 10.0
Valido Bueno 7 35.0
Muy bueno 9 45.0
Total 20 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 9: Ventas Indirectas

Ventas Indirectas

50

Porcentaje

Muy deficiente Deficiente Bueno Muy Bueno

Nivel de Clasificacién

Fuente. Tabla 16, del Cuestionario.

De acuerdo a la tabla 16 y a la figura 9, se evidencia que 45% de los clientes que
realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L., perciben
un nivel de clasificacion muy bueno en la dimensionVentas Indirectas, mientras
qgue el 35% perciben un nivel bueno y el 20% un nivel de clasificacidbndeficiente y

muy deficiente en conjunto, en lo que respecta a las Ventas Indirectas.
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Tabla 17 Dimension: Ventas Electronicas

Frecuenta Porcentaje
Muy
deficiente 1 5.0
Deficiente 5 250
valido Bueno 6 30.0
Muy bueno 8 40.0
Total 20 100.0

Fuente: Cuestionario aplicado

Figura 10: Ventas Electronicas

Ventas Electrénicas

Porcentaje

Muy deficiente Deficiente Bueno Muy Bueno

Nivel de Clasificacién

Fuente. Tabla 17, del Cuestionario.

De acuerdo a la tabla 17 y a la figura 10, se evidencia que 40% de los clientes
que realizan contrato directo con la empresa “Soluciones educativas S.R.L.,
perciben un nivel de clasificacion muy bueno en la dimensiéonVentas Electronicas,
mientras que el 30% perciben un nivel bueno y el 25% un nivel de

clasificaciondeficiente en lo que respecta a las Ventas Electrénicas.
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3.2 Discusion de resultados

Un plan de marketing implementado en las organizaciones generara el
adecuado direccionamiento, logrando asi de esta manera que la organizacion se
encamine al éxito del negocio planteado. Sabiendo que cualquier objetivo es
susceptible a un buen plan de marketing. Es por ello que esta investigacion esta
orientada y centrada con el objetivo general de Proponer un Plan Marketing para
incrementar las ventas en la empresa MK Soluciones Educativas S.R.L, en la
region Lima 2021-2022. En concordancia al autor Nifio, (2018) para optar el grado
de licenciado en administracibn menciona que su investigacion se centra en la
elaboracion de un plan de marketing para que por medio de este se pueda lograr
la adquisicion de nuevos clientes y por consecuencia la retencion de estos,
sabiendo el generar un adecuado desarrollo del direccionamiento empresarial
este lograra los objetivos planteados, contribuyendo a un impacto positivo todo

esto sin mas que en beneficio de los clientes.

Por ello que para ver quiénes son nuestros clientes ayudara en gran parte
el saber como, donde y a quien vender los productos. Segun Martinez (2010),
afirma que al momento de identificar a los consumidores potenciales estos deben
ser aislados, es decir, obtener datos para mapear el tipo promedio de
consumidores del producto en cuestion. Es necesario determinar a partir de ellos
sus principales propuestas para el producto y sus necesidades y preferencias mas
significativas. Consiguiendo que a través de ellos y sus necesidades potenciemos
nuestro negocio para cubrir sus expectativas, logrando un mejor posicionamiento
y estabilidad comercial. Analizaremos la tabla general de datos en el que
podemos decir que se evidencia que el 60% de los clientes que realizan contrato
directo con la empresa “MK Soluciones educativas S.R.L., son Hombres, mientras
que el 40% son mujeres, asi mismo el 50% de los clientes estan en el rango de
edad de 37 — 48 afios, mientras que el 30% estan en el rango de 49 — 60 afos y
el 20% en el rango de 25 — 36 afios de edad, por otro lado el 65% de los clientes
indican tener un grado de instruccion superior, mientras que el 30% un grado de

instruccion secundario y el 5% un grado de instruccién de primaria.
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En tanto, bajo el estudio del proceso de un plan de marketing para la
empresa MK Soluciones Educativas S.R.L y dando respuesta a lo que viene
siendo nuestro objetivo especifico N°1 en relacibn a nuestra variable
independiente Marketing se logré evidenciar que segun el 50% de los clientes que
realizan un contrato directo con la empresa “MK Soluciones Educativas S.R.L
logran percibir un nivel de clasificacion muy bueno y bueno de manera conjunta,
sin embargo también se puede percibir y observar que existe otro 50% bajo un
nivel muy deficiente y deficiente respectivamente que considera que la empresa
no maneja de manera adecuada su tipo de marketing, precisamente por la falta de
implementacion de este, en esta investigacion, logrando crear alarmas de
preocupacion por el elevado porcentaje arrojado en la encuesta realizada, lo cual
lleva a una clara semejanza con la investigacion de Beteta, (2018) por lo que en
su investigacion para lograr el grado de licenciado en Administracion de empresa
hace mencion que la empresa investigada no cuenta con estrategias de marketing
establecidas. No utiliza medios masivos como Internet, redes sociales (Facebook,
Twitter, etc.) y plataformas web, lo que le permite publicitarse a clientes
potenciales y no potenciales a nivel nacional e internacional. Como consecuencia
de esta falta de estrategias de marketing, la rentabilidad de la empresa no es lo
suficiente 6ptima por ello para incrementar de tal manera las ventas se llego a la

conclusion la necesidad de un plan de marketing.

Es por ello que para un detallado andlisis se establecié que los
encuestados den respuesta a cada de las dimensiones de ambas variables por
medio de la encuesta en la que se pudo observar que en la dimensién Producto,
este si suele cumplir con las expectativas de los clientes logrando un 30% de
aceptacion en muy bueno y un 25% en bueno, logrando un 55% de manera
conjunta, mostrando que si bien es cierto, no es un amplio porcentaje en relacion
al 45% en conjunto que logran muy deficiente y deficiente logra en este, resaltar lo
positivo mas que lo negativo, el cual al ya contar los datos otorgados se debera
trabajar en productos de mejor calidad para que se pueda ampliar paulatinamente

las ventajas de este.
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Analizando la dimension Precio se evidencio que el 60% en conjunto de
muy bueno y bueno de los clientes considera que el precio es adecuado y
accesible para ellos al momento de realizar una compra y es por ello que optaron
en realizarla en la empresa Mk soluciones educativas, sin embargo también se
puede observar que existe un 20% que consideran que es muy deficiente los
precios ofrecidos, seguido de otro 20% que lo considera de manera deficiente,
pues el costo creen no compensa el material dado, sin embargo el porcentaje
valido es superior, teniendo en cuenta que aunque no siempre se puede tener a
todos los clientes contentas y existe la competencia, se trabajara para un mejor

costo de precios.

por otro lado, en la dimensién Plaza se pudo observar que el 60%
considera que la clasificacion es muy buena y buena respectivamente, pues
consideran que el punto de venta establecido es adecuado para que el producto
llega en perfectas condiciones al consumidor, sin embargo también se pudo
observar un porcentaje de interés algo elevado del 40% en conjunto de muy
deficiente y deficiente en el que los clientes consideran que se necesita mejorar
en la mercadotecnia pues a algunos de ellos se les complica los puntos de ventas

de la distribucion y compra del producto.

Para dar respuesta al objetivo especifico N°2, nos dice que los resultados
otorgados en la variable dependiente ventas logré evidenciar que el 60% de
manera conjunta considera que son muy buenas y buenas respectivamente las
ventas puesto que son aquellos clientes que realizan un contrato con la empresa
MK Soluciones educativas, sin embargo también se pudo observar que un 40%
considera que el nivel es muy deficiente y deficiente al momento de realizar los
contratos de ventas pues algunos colaboradores destacan por la desorganizacion
y frustracion por el desconocimiento de dichos factores que influyen de manera

negativa en una adecuada negociacion de ventas, por ello bajo esa premisa, nos
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muestra que coinciden con Carrillo, (2019) por lo que en su investigacién para
lograr el grado de licenciado en Administracion de empresa hace mencion que en
la empresa investigada. Uno de los problemas mas graves que puede encontrar
una empresa es la falta de coordinacién. Cuando esto sucede, crea frustracion
dentro de la organizacion y reduce la capacidad de la empresa para generar
rentabilidad. En esta investigacion, los planes de ventas y operaciones se utilizan
para demostrar que los costos pueden reducirse mediante esfuerzos coordinados.
Ademas, puede ser una ventaja competitiva, ya que ayuda a brindar un mejor
servicio al evitar interrupciones en el inventario. Finalmente, puede ayudar a
mejorar el clima laboral dentro de la empresa y evitar problemas entre el personal

del area de ventas

Por otra parte, en tanto para referirnos a la dimensién de ventas directas se
puede evidenciar que el 70% de los clientes que realizan contrato directo con la
empresa “Soluciones educativas S.R.L”, perciben un nivel de clasificacion muy
bueno y bueno respectivamente en la dimension Ventas Directas ya que de esta
manera, ellos mismos pueden ver la calidad y material del producto ofrecido
dando un bonus track al momento de tomar la decisiéon de la compra, ya que se
considera que cualquier inconveniente o desacuerdo puede este ser solucionado
de manera inmediata, y en una minoria del 30% en conjunto considera que el
nivel es muy deficiente y deficiente. Por ello es que segun Torres (2015)
menciona que las empresas optan por las ventas directas en su mayoria por la
fuerza en las ventas que se tiene, y que los posibles problemas que se puedan
tener son faciles de hallar. Siendo méas barato si se vende a clientes importantes y

de manera directa.

En tanto, el analisis relacionado a la dimension de ventas indirectas se
evidencio que el 80% en conjunto es muy bueno y bueno, muestrando de esta
manera que las conecciones entre vendedores es relativamente buena y se
desarrollan de manera ordenada, puesto que solo un 20% considera que el

mecanismo establecido es muy deficiente y deficiente.
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Es por ello que respecto al analisis de la dimension de ventas electronicas
nos dicen que el que 70% de los clientes que realizan contrato con la empresa
“MK Soluciones Educativas S.R.L., perciben un nivel de clasificacion muy bueno y
bueno en conjunto, ya que muy por el contrario solo el 30% de los encuestados
otorgan una clasificacion muy deficiente y deficiente en lo que respecta a las
Ventas Electronicas. Analizando de tal manera que actualmente al vivir en un
mundo tan globalizado las ventas por internet se han vuelto parte del dia a dia de
las personas, sabiendo que esto economiza tiempo lo cual hoy en dia es muy
importante es por ello que segun Torres (2015) nos dice que las ventas
electrénicas es una de las principales maneras de vender debido al impacto que
tienen las computadoras, difusion y acceso a Internet, ya no necesitas salir de tu
casa para adquirir lo que necesitas.Es por ello que con el adecuado implemento
del plan de marketing se lograra conquistar al consumir con las mejores

estrategias de negocio.

En el que para finalizar la discusiéon de resultados se dara respuesta al
objetivo especifico N°3 en donde a traves de la dimensibn Promocion se
evidencia que el 40% de los clientes que realizan contrato directo con la empresa
“Soluciones educativas S.R.L., perciben un nivel de clasificacion muy bueno en la
dimension Promocién, mientras que el 25%, perciben un nivel bueno, logrando de
esta manera un 65% en conjunto, en la que la mayoria de sus encuestados
defini6 que la empresa contaba con elementos claves para que ellos sigan alli
tales como, el delivery al momento de realizar la compra, descuentos, etc. Sin
embargo, a un se encontré6 un 35% en conjunto, que debe ser trabajado para la

optimacién de la empresa.
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3.3.1Fundamentacion
Introduccién

El plan de marketing es una herramienta que en los ultimos afios es de vital
importancia puesto que nos mostrara herramientas para poder mejorar y también
corregir errores en distintas areas de la empresa, en nuestro caso buscamos
mejorar las ventas, las cuales sufrieron una gran caida debido a la pandemia que
hemos atravesado por el Covid 19,que hoy en dia encontremos una empresa que
no lo use es sumamente preocupante puesto que presentara desventaja en el
mercado ante sus competidores, el plan de marketing nos ayudara a saber llegar
a nuestros clientes, fidelizarlos, segmentarlos, conocer cémo piensan, conocer
cuales son sus gustos para que de esta forma podamos llegar a ellos. Ademas, el
plan de marketing nos ayudara a cumplir con los objetivos propuestos por la

empresa, cumpliendo asi con la misién y vision que se traz6 desde un principio.

3.3.2 Fundamento

Esta propuesta tiene como soporte los resultados obtenidos en las encuestas
realizadas a los diferentes clientes con los que cuenta la empresa Mk Soluciones
Educativas S.R.L.

La finalidad de esta investigacion es fortalecer a la empresa editorial en el
mercado, esto se dara mediante un plan de marketing lo cual ser4 novedoso para
poder llegar a los consumidores, se usaran estrategias para llegar a este fin, se
brindara informacion detallada para hacer sentir a nuestros clientes que estan
seguros con el servicio que se les brindara, haciendo uso de las técnicas para
poder mejorar en la promocion, precio, plaza y producto buscando de esta forma
incrementar el nivel de ventas directas, indirectas y electronicas abarcando asi de

gran manera a la hora de segmentar y fidelizar a nuestros clientes.

Concluyendo que el Plan de Marketing es una buena herramienta para maximizar
la competitividad de la empresa en el mercado en el cual se encuentra, es por
ellos que las propuestas seran directas hacia el manejo de dichas deficiencias de

la empresa.

66



3.3.3 Problema

Mediante un estudio realizado la Empresa Mk Soluciones Educativas S.R.L. se

pudo determinar que el uso era nulo de herramientas favorables.

La empresa Mk Soluciones Educativas S.R.L. podemos encontrar entre sus
principales problematicas el no haber segmentado a sus clientes, la escaza
promocién que se uso para poder difundir sus productos, ademas de los atributos
que cuenta cada uno de cada ellos, no se cuenta con tiendas propias en
provincias donde nuestros clientes se les complica poder adquirir nuestros
productos, ademas de contar con precios un poco elevados en comparacion con
su competencia, pero su principal problema es que la empresa Mk Soluciones
Educativas S.R.L. no presenta estrategias con la cual hacerle frente a sus
competidores dentro del rubro editorial a nivel nacional debido a no contar con un
Plan de Marketing estructurado el cual guie el camino de la empresa hacia el
éxito. Por ende, propusimos elaborar un plan de marketing para incrementar las
ventas de la empresa Mk Soluciones Educativas S.R.L. ubicados en Lima, y con
esto captar nuevas clientes, fidelizar a los actuales y generar ingresos que es a lo

que apunta la empresa.

3.4. Objetivos General y Especificos.
3.4.1 Objetivo General

“ Incrementar las ventas partiendo de la aplicacién de un Plan de Marketing.

3.4.2. Objetivos Especificos

+» Posicionarse en el mercado segun la segmentacién de los clientes.
+ Interaccion con nuestros clientes por medios digitales.
% Realizar promociones y concursos para la fidelizacidbn y captacion de

clientes.

67



3.4.3. Plan de accion

a) Posicionarse en el mercado

Mk Soluciones Educativas no realizo un adecuado posicionamiento en el
mercado, por ello presenta dolencias que le cuesta perdidas econdémicas.
Al no saber a qué publico se dirige objetivamente realiza campafias que no
rinden sus frutos puestos que se dirige a clientes los cuales no son
potencialmente compradores, los mayores consumidores son las escuelas
privadas, que es a donde apunta sus ventas, con el pasar del tiempo se
dej6 de visitar escuelas privadas debido a que su nivel de compra es bajo y
muchas veces depende del estado. Entonces se decidié usar estrategias
de posicionamiento y la que mas llego a resultar fueron dos:

» Investigar y conocer a nuestros clientes.

= Evaluar a los competidores

De estas dos formas que se consideraron fundamental se partié a proceder a
realizar encuestas donde nuestros clientes nos digan qué tipo de poder
adquisitivo poseen y en qué tipo de institucion tienen a sus hijos estudiando, y se
paso a investigar a las empresas editoriales para poder tener como referencia sus

métodos que ellos aplicaban.

e Estrategia:

Encuesta Editorial Libresa Encuesta

¢,Cual es su nombre?

;Donde vive?

¢A qué se dedica?

¢, Qué Frecuencia de Lectura tiene?

¢, Qué género literario es de su preferencia?

o O A ¥ M F

¢Libros de que editorial suele comprar?

7. ¢Por qué comprar de esa casa Editorial

Elaboracion Propia
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e Objetivo
Tenemos como meta introducirnos en la mente del consumidor, es
porque ellos que se considera fundamental poder segmentarlos,
conocer que buscan, que requieren, que necesitan, en base a esto
la empresa busca posicionarse en el mercado como una marca de
garantia, una empresa que transmita confianza y que su contenido
pueda ayudar a progresar a los consumidores, la empresa editorial
ofrece diversos géneros literarios y se proyecta a ser una de las mas

grandes del pais.

e Detalle

En la actualidad observamos que las empresas se implementan con

diversas formas de poder de llegar sus clientes, pero para llegar a

ellos por los tiempos que vivimos primeros debemos conocerlos,

saber qué es lo que buscan para poder nosotros ofrecerle lo que

ellos requieren.

- Se mandd a crear con especialistas del tema una encuesta
donde podamos conocer a nuestros clientes y conocer mas de
ellos. Se realizaran este tipo de encuesta cada 30 dias para asi

poder monitorear a nuestros nuevos clientes.

- Mediante el llenado de encuesta se va a proceder a crear una
base de datos la cual sera dirigida al personal encargado para
archivarlo, los clientes que llenen la encuesta tendran un 15% de

descuento en su primera compra.

b) Interaccion con nuestros clientes por medios digitales.
Unas de las dolencias que salieron a flote luego de consultar con nuestras
clientes mediante la encuesta, es la poca interaccion que se tenia con ellos
mediante los medios digitales, vemos en la actualidad que grandes
empresas triunfan en ventas mediante estos medios y entonces nos
hicimos la gran pregunta ¢Por qué no lo aplicamos?, se podia observar en
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base a los estudios que la interaccion por este medio con los clientes era
vital, muy rapida y ademas poco costosa. Mediante los medios digitales se
podia contactar con nuevos clientes y fidelizar ain més a los que ya
tenemos. Mk soluciones educativas no cuenta con estas nuevas
herramientas de captacion de clientes, por lo que es muy adecuado crear
un fan page, una pagina web y un correo comercial mediante los cuales
podamos sentir la voz de nuestros clientes, poder absorber sus dudas e
inquietudes y podamos detallar todos nuestros atributos. Para esto vamos

a contratar los servicios de un disefiador web.

e Estrategia
- Creaciondeunapagina web.
- Facebook.

- Creacion del correo electrénico
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Objetivo
Se tiene como objetivo el poder desarrollarse competitivamente en

el ambito digital a través de los 3 recursos tomados en cuenta:

- Pégina web.

- Correo electroénico.

- Fan page.

Las 3 herramientas creadas seran visitadas por nuestros clientes

buscando informacién y atributos de nuestros productos.

Detalles

En la actualidad la mayoria de personas que usan Redes sociales
como el Facebook buscan poder tener contacto con amigos,
familiares, grupos y empresas de su interés, por tal motivo
decidimos tener una cuenta Fan Page que nos sera de gran éxito,
ya que hay un gran mercado de futuros nuevos clientes que buscan
encontrar informacién sobre nosotros, contactarnos y poder llegar a

solicitar nuestros productos.

- Se realizara la creacion de un logo para el fan page y crear
contenidos para poder interactuar con los clientes que nos sigan
por dicho medio.

- Se procedera a realizar publicaciones cada 2 o 3 dias para

retener y poder conocer nuevos clientes.

- Se realizar4d preguntas mediante el Fan page una vez por
semana, estas preguntas seran de manera abiertas para poder
conocer las nuevas tendencias que buscan los clientes, conocer

sus opiniones y necesidades de los clientes.
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c) Realizar Promociones y concursos

Mk Soluciones Educativas no realizaba actividades donde pueda fidelizar a
sus clientes, actividades donde el cliente pueda poder integrarse con la
empresa, gran error que tienen frente a nuestros competidores, que
después de hacerles un estudio nos dimos cuenta que ellos realizan
concursos, sorteos donde premian a sus clientelas siendo una forma de
retribuirles su fidelidad que sus clientes muestran con ellos.

Entonces se decidio crear el concurso literario dedicado a nuestros clientes
que cursan el nivel primario de educacion, se convocé al total de nuestros

clientes buscando de esta forma poder contar con su participacion.
e Estrategia

Realizacion de concurso para nuestros clientes que cursan el nivel

de primaria.
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Objetivo

Buscamos poder hacer participe a nuestros clientes de estos
concursos como forma de inclusion, que ellos se sientan retribuidos
y parte de nosotros, en este caso el acercamiento que se busco fue
hacer participar a todos los nifios de nivel primaria donde
elaboraban sus pequefios parrafos junto a sus padres, lo cual
sentiamos que esa union familiar se daba por nosotros, entonces
buscamos entrar en la familia y nosotros también ser participes de
ellos en sus casas.

Detalle

Observamos que en la actualidad la mayoria de empresas buscan
interactuar con sus clientes, nosotros decidimos realizar este
concurso tanto presencialmente como por diversos medios digitales,
donde los nifios sin necesidad de ser presencial podian hacernos
llegar su material para poder evaluarlo, el concurso fue abierto para
que cualquier persona pueda participar, el Unico requisito era
comprar la obra literaria seleccionada, de esta forma se buscé
fidelizar a los clientes y la captacion de nuevos consumidores.

- Se procederd a comprar 3 regalos para entregar como premio

por cada grado, es decir seran en total 18 los premiados

- El concurso se procedera a programar todos los afios, teniendo

como fecha tentativa las primeras semanas.

- El concurso sera publicitado en los colegios, en las tiendas y

mediante medios digitales.
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3.4.4 Presupuesto y financiamiento para la ejecucién del plan de accion

A continuacién. Se detalla el presupuesto para implementar la propuesta de plan

de marketing en la empresa Mk Soluciones Educativas s.r.l.

Actividades Cantidad Costo
Pagina de Facebook 0
Correo electronico 0
Pagina Web 0
Hosting 12 meses s/. 2,160.00
Diseflador web 1 s/. 300.00
Community manager 1 s/. 300.00
TOTAL s/. 2,760.00

Elaboracion propia

3.4.5. Financiamiento
El financiamiento de la propuesta del plan de marketing estard a cargo de la

sefiora Carmen Rosa Durand Mendoza que es la socia mayoritaria de la empresa.

3.5 Cronograma de actividades

Ano 2022
Mes Junio Agosto Octubre Diciembre
Semana 1121341112314 ]1]2]|3|411]12]3
Actividades
Creacion de paginaweb X
Facebook X
Encuesta a clientes X X X
Realizacién de Promocion X X X X X X X
Email X
Andlisis de la competencia X X X X

Elaboracién Propia
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3.5.1 Monitoreo y Evaluacién del Plan de Accidn

Monitoreo

Evaluacion

Posicionarse en el

mercado.

Andlisis del negocio y de la
competencia

Fin de obtener una vision sobre
nuestro negocio (encaminamiento)
y estudio de nuestros competidores
directos (producto, marca, precio,
promocion).

Interaccion con nuestros
clientes por medios
digitales

Supervision de los canales
digitales

Enfoque en los datos obtenidos al
recopilar y analizar el trafico que a
través de las redes y medios
digitales.

Realizar Promociones y
concursos

Incentivan la compra y consumo
de un producto nuevo, mejorado o
maduro.

Captacion mayor del interés del
cliente.

Elaboracion Propia

3.5.2 Plan de mejoras para superar los aspectos negativos resultantes de la

evaluacion

* Fin de obtener una visidén sobre nuestro negocio (encaminamiento) y

estudio de nuestros competidores directos (producto, marca, precio,

promocion).

Se va a realizar un seguimiento mensual con los responsables de

cada area para analizar

la forma que se va dando el

encaminamiento para poder corregir las falencias que se han

presentado.

En base al resultado del estudio y analisis de la competencia, se

procedera a mejorar nuestro producto y agregarle valores agregados

diferentes de la competencia.

= Enfoque en los datos obtenidos al recopilar y analizar el trafico que a

través de las redes y medios digitales.

Se evidencio que hubo clientes que no manejaban medios digitales,

como por ejemplo el uso del correo electronico que fue donde se

enviaban las promociones, se decidié también hacerlo mediante el

fan page y pagina web.
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= Captacion mayor del interés del cliente.
Se vio que muchos clientes no querian brindar sus datos personales
para los sorteos, puesto que se le pedia datos completos, nimero
de teléfono y DNI, esto se observé en pocos clientes, pero se

evidencio.

3.6 Costo - Beneficio de la Propuesta
3.6.1 Costo para la organizaciéon y los involucrados

A continuacién, se mostraran los gastos mas relevantes de la empresa:

Costos Fijos

Agua s/.80.00
Luz s/.220.00
Alquiler oficina s/.1,500.00
Alguiler almacén s/.900.00
Utiles de escritorio s/.100.00
Internet s/.180.00
Alarma s/.230.00
Limpieza s/.320.00
Utiles de limpieza s/.120.00
Sueldos s/.8,000.00
Celulares s/.220.00
Peaje s/.200.00
Gasolina s/.1,000.00
TOTAL S/. 13,070,00

Elaboracion propia
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Costos de Promocién

Elaboracion propia

Catalogos s/.6,000.00
Merchandising s/.1,000.00
Talleres de capacitacion a los clientes s/.2,000.00
Gastos de representacion s/.1,200.00
Talleres para los alumnos s/.900
Publicidad en la radio s/. 700
TOTAL S/.11,800.00
Costos de inversion

Agente aduanero s/.800.00
Transporte de Ecuador a Peru s/.1,500.00
Transporte de Tumbes a Lima s/.800.00
Libros s/.2,200.00
Embalaje Libre s/.500.00
Seguro de Viaje s/. 400.00
Transporte al almacén s/. 200.00
Carga y descarga s/.100.00
Transferencias bancarias a Ecuador s/.300.00
Gastos adicionales s/.400.00
TOTAL S/.7,200.00

Elaboracién Propia
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3.6.2 Beneficios parala organizacion, los involucrados y los clientes

Ganancias de empresa Mk Soluciones Educativas segun las facturas 2020-2021

Meses Ganancias Incremento Beneficio
2020 2021 2022
Enero 17000 20000 5000 25000
Febrero 15000 17000 3000 20000
e 20500 22000 2000 24000
Abril 14000 16000 2000 18000
Mayo 10500 13500 1500 15000
Junio 8000 9000 2000 11000
Julio 7000 8000 3000 11000
Agosto 9500 11000 2500 13500
Septiembre 8500 9500 1000 10500
Octubre 10000 10500 2000 12500
Noviembre 9000 9500 500 10000
Diciembre 5000 7000 1000 8000

Elaboracion propia
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V. Conclusiones y Recomendacién

4.1Conclusiones

Se propuso implementar un plan de marketing en el cual se deben
considerar estrategias que seran aplicadas en la promocion, precio, plazo y
producto de nuestras dimensiones de estudio, con la finalidad de incrementar
las ventas, siendo ejecutado por el responsable de cada area buscando asi
optimizar los recursos para obtener de elloel mayor beneficio, sabiendo que
contar hoy en dia con una estrategia para llegar a las metas propuestas de la

empresa es fundamental para elrubro editorial del que pertenecemos.

En el desarrollo de la investigacion, se observd que la empresaMk
Soluciones Educativas, no cuenta con actividades de posicionamiento, el cual
se sustenta con un 50.0 % de clientes que valoran como malo y nulo el uso de
un plan de marketing, lo que nos muestra que no se ejecutaron estrategias, y
a la vez se perjudico a la empresa ya que después del analisis de la
competencia se observd que ellos si usan con frecuencia un plan de
marketing que finalmente los beneficia en poder posicionarse de manera mas

rapida en el mercado.

De acuerdo al diagnéstico de ventas, se evidencio su limitacion,uno de ellos
causado por el Covid 19 lo cual obligo a muchos de nuestros clientes a dejar
de consumir nuestros productos por motivos como la cuarentena,por otro
lado, las ventas decayeron porque no se tenia estrategias de marketing para
poder captar nuevos clientes, conocer sus necesidades y saber llegar a ellos.
Se espera que, con la implementacion del plan de marketing, las ventas
vayan en auge y que la empresa coja su punto de equilibrio en el mercado

nacional.

82



El plan de marketing disefiado por los investigadores busca aumentar el nivel
de ventas de la empresaMk Soluciones Educativas S.R.L., por lo cual se
propone poder tener un mercado objetivo donde lo primero que haremos sera
definir nuestro publico objetivo al quese le aplicaralas acciones planteadas en
concreto, como a quién nos dirigimos, por otro lado, otra accion a tomar sera
conocer a nuestra competencia, ya que nos sera de importancia conocer sus
caracteristicas las cuales se asemejan a nosotros, de este modo se podra
diferenciarnos de ellos y para concluir se planteara estrategias digitales
mediante los cuales se buscaran contactar nuevos clientes y fidelizar a los

que ya tenemos.
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4.2 Recomendacion

Se recomienda a la empresa la implementacion y ejecucién de la propuesta
de plan de marketing, debido a que las estrategias ayudaran a posicionarnos
mejor en el mercado e interactuar mejor con nuestros clientes, obteniendo
como beneficio el incremento y cumplimiento de las metas propuestas por la

empresa para obtener beneficios.

Se recomienda usar estrategias de segmentacion, es importante conocer a
nuestros clientes para poder brindarle lo que ellos necesitan, al cubrir sus
necesidades seremos vitales para ellos puesto que siempre van a recurrir a
nosotros. En este sentido toda estrategia que se use sera bien direccionada
y se obtendra beneficios en ventas que es lo que busca la empresa.

Se recomienda a la empresa realizar implementaciones estratégicas con
medios digitales, por lo que en la actualidad observamos que son medios
con los cuales podemos llegar a captar nuevos clientes lo que significa para
la empresa un costo muy bajo, siendo una estrategia eficiente. Ademas, se
recomienda realizar estudios de mercado donde se pueda analizar a la
competencia para poder conocer sus estrategias y esta forma saber como

competir en el mercado
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Anexo 01. Matriz de consistencia

ANEXOS

Titulo: Plan de marketing para incrementar las ventas de la empresa MK soluciones educativas S.R.L, en laregién Lima

2021-2022

PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

Problema General

¢De qué manera el plan de Marketing
incrementara las ventas de la empresa
MK Soluciones Educativas S.R.L.?

Problemas Especificos

Qué tipo de Marketing viene aplicando
la empresa MK Soluciones Educativas
S.R.L

Cudl es el nivel de ventas que maneja
actualmente la empresa MK Soluciones
Educativas S.R.L

Cuales son los elementos del plan de
marketing que incrementard las ventas
en la empresa MK Soluciones
Educativas S.R.L.

Objetivo General

“Proponer un Plan Marketing para
incrementar ventas en la empresa MK
Soluciones Educativas S.R.L — 2021-
2022 en la region Lima”

Objetivos especificos

Analizar la situacion actual de las
ventas de la empresa MK Soluciones
Educativas S.R.L.

Crear objetivamente las herramientas
de marketing para contribuir en el
incremento de ventas.

Elaborar un plan de marketing para la
empresa MK Soluciones Educativas
S.R.L.

H 1.El plan de marketing
incrementa las ventas en la
empresa MK S.R.L. Soluciones
Educativas — 2021-2022.

H O: El plan de marketing no
incrementa las ventas en la
empresa MK S.R.L. Soluciones
Educativas — 2021- 2022.

Variable independiente
Plan de marketing
Variable dependiente

Ventas
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Anexo 02. Formato de Cuestionario

Producto

¢Considera que el tipo de empaque (caja, bolsa, etc.) con el que le entregan los productos
comprados es innovador y seguro?

¢ Considera usted que el formato del producto es acorde a la necesidad del consumidor?

¢ Considera la Calidad del Producto es vital para realizar su compra?

¢La calidad de los productos ofrecidos llegan a cubrir sus expectativas?

¢ Estima usted que la variedad de producto que se le ofrece satisface sus necesidades?

¢ Considera usted una buena alternativa el formato virtual del producto que se le brinda?

Precio

¢Los precios ofrecidos de nuestros productos son competitivos en base a las demas editoriales?

¢ Considera que los precios de nuestros productos virtuales van acordes con el mercado?

¢, Considera usted que los descuentos que se le brinda son atractivos para realizar su compra?

¢ Esté de acuerdo con la promocion de delivery gratis por compras superiores a 200 soles?

¢ Esta de acuerdo con la activacion de medios digitales (app) como forma de pago?

¢ Considera usted que la implementacién de cobro por POS (Tarjetas de crédito y débito) le
ayudara en su compra?

Plaza

¢Considera usted que los puntos de venta donde se realiza la distribucion indirecta se
encuentran estratégicamente ubicados?

¢,Cree usted que los puntos de venta se encuentran estratégicamente ubicados por regién?

¢, Considera eficiente la gestién de existencias de los productos por parte de los puntos de venta
indirectos que se encargan de la venta al minoreo?

¢, Considera usted que el stock que maneja cada punto de venta es eficiente?

¢En base a su experiencia de compra, como calificaria los resultados del método de distribucién
directo que brinda la empresa?

¢,Se cumple con los tiempos ofrecidos de entrega al momento que realizé su compra?
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Promocion

¢, Considera que la publicidad que se brinda del producto infiere en la toma de decisiones para
su compra?

¢,Cree usted que las temporadas de rebajas deberian ser mas frecuentes?

¢ Considera usted que las promociones que se dan en compafia escolar son atractivas?

¢, Considera usted que el evento de firma de autdgrafos por parte de los escritores es atractivo e
infiere en su compra?

¢ Esta conforme con el mecanismo de promocién que se uso para hacerle llegar la informacion
del producto?

¢El medio por el cual conocié nuestro producto infirié en su compra?
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Ventas directas

¢ Esta conforme con la utilizaciéon de puntos de venta directo para la adquisicion de los productos?

¢ Considero usted que los puntos de venta al detal son suficientes para cubrir el mercado local?

¢ Considera usted que el nivel de capacitacion de los vendedores puerta a puerta es adecuado?

¢ Considera necesario y adecuado la forma de vender puerta a puerta?

Ventas Indirectas

¢Le resulta util el proceso de acompafiamiento para la realizacion de su compra?

¢ Considera usted que los colaboradores al momento de realizarle una llamada estan capacitados
para orientarlo en su compra?

¢Considera usted un medio seguro y de confianza el correo electronico para realizar una
compra?

¢, Coémo valoraria la atencion post venta que se le brinda mediante el correo electrénico?

Ventas

Electronicas

¢ Considera usted que la venta en linea aumentaria nuestro posicionamiento en el mercado?

¢Considera una desventaja tener que comprar a grandes librerias, porque la atencién que
brindan sus vendedores no es la adecuada?

¢, Compraria usted nuestro producto si es recomendado por un influencer?

¢ Le pareceria confiable nuestro producto si fuera recomendado en las redes sociales?
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Anexo 03. Formato de Cartilla de Validacion de los Instrumentos por juicio

de Expertos

Mombre de Juez validador

Profesion

Grado Universitario

Especialidad

Experiencia profesional en anfos

Cargo

“PLAN DE MAREETING PAPA INCEEMENTAP. LAS VENTAS DE
LA EMPEESA MK SOLUCIONES EDUCATIVAS SEL ENLA
FEGION LIMA 2021-20227

DATOS DEL PROYECTO DE INVESTIGACION

Tesistas

Coa Durand Jesis

Morales Aicon Sheyly

Especialidad

Administracion

Instrumento evaluado

Cueastionario

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO COMN UN ASPA
ENM “TA" 51 ESTA TOTALMENTE DE ACUERDD COM EL ITEM O “TD" 51
ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, 51 ESTA EN DESACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIGUE SUS SUGERENCIAS.

Detalle de los items del

instrumento

Se han elsborado 35 preguntas,
teniendo en cuenta la revision de las
literaturas, luego del juicic de los
expertos que determinara la validez
de contenido sera sometido para el
calculo de la confisbilidad con el
coeficiente de slfa de Cronbach y
finalmente sera aplicado an la
investigacion

ltems
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1.¢Considera que el tipo de empaque (cajas, | TA () TD()
bolsas, etc.) con el que le entregan los SUGERENCIA:
productos comprados es innovador 'y
seguro?
2.¢,Considera usted que el formato del | TA() TD()
productq es acorde a la necesidad del SUGERENCIA:
consumidor?
3.¢Considera que la calidad del producto es | TA () TD()
; : 5
vital para realizar su compra® SUGERENCIA:
4.;La calidad de los productos ofrecidos | TA () TD()
, o an
llegan a cubrir sus expectativas? SUGERENCIA:
5. ¢ Estima usted que la variedad de producto | TA () TD()
i i ?
que se le ofrece satisface sus necesidades” SUGERENCIA:
6.¢Considera usted una buena alternativa el | TA () TD()
: o
formato virtual del producto que se le brinda® SUGERENCIA:
7. ¢Los precios ofrecidos de nuestros | TA() TD()
productos son competitivos en base a las
. L -
demas editoriales SUGERENCIA:
8.¢Considera que los precios de nuestros | TA () TD()
productos virtuales van acorde con el SUGERENCIA:
mercado?
9.¢,Considera usted que los descuentos que | TA () TD()
se le brinda son atractivos para realizar su
2
compra: SUGERENCIA:
10. ¢Estd de acuerdo con la promocién de | TA () TD()
delivery gratis por compras superiores a 200 SUGERENCIA:
soles?
11.;Esta de acuerdo con la activacion de | TA () TD()
medios digitales (app) como forma de pago?
SUGERENCIA:
12. ;Considera usted que la implementacién | TA () TD()
dg pobro por PQS (Tarjetas de crédito y SUGERENCIA:
débito) le ayudara en su compra?
13. ¢Considera usted que los puntos de | TA () TD()
venta donde se realiza la distribucion
|nd_|recta se encuentran estratégicamente SUGERENCIA:
ubicados?
14. ¢ Cree usted que los puntos de venta se | TA () TD()
enc_gentran estratégicamente ubicados por SUGERENCIA:
region?
15. ¢Considera eficiente la gestion de | TA () TD()
existencias de los productos por parte de los
puntos de venta indirectos que se encargan SUGERENCIA:
de la venta al minoreo?
16. ¢Considera usted que el stock que | TA() TD()

maneja cada punto de venta es eficiente?
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SUGERENCIA:

17. ¢En base a su experiencia de compra, | TA () TD()
coémo calificaria los resultados del método de

o T : 5
distribucion directo que brinda la empresa*? SUGERENCIA:
18. ¢, Se cumple con los tiempos ofrecidos de | TA () TD()

iz6 2

entrega al momento que realizé su compra? SUGERENCIA:
19. ¢Considera que la publicidad que se | TA () TD()
brinda del producto infiere en la toma de )
decisién para su compra? SUGERENCIA:
20. ¢Cree usted que las temporadas de | TA () TD()
rebajas deberian ser mas frecuentes?

SUGERENCIA:
21¢;Considera usted que las promociones | TA () TD()
que se dan en campafia escolar son

i ?
atractivas: SUGERENCIA:
22. ¢Considera usted que el evento de firma | TA () TD()
de autdgrafos por parte de los escritores es

) L "
atractivo e infiere en su compra? SUGERENCIA:
23 ¢Esta conforme con el mecanismo de | TA () TD()
promocion que se us6 para hacerle llegar la
i i6 2
informacion del producto? SUGERENCIA:

: iy TA() TD()

24. ¢ El medio por el cual conocid nuestro
producto infirié6 en su compra?

SUGERENCIA:

25. ¢Esta conforme con la utilizacién de | TA() TD()
puntos de venta indirecto para la adquisicion SUGERENCIA:
de los productos?
26. ¢Considero usted que los puntos de | TA () TD()
venta al detal son suficientes para cubrir el
?

mercado local” SUGERENCIA:
27. ¢Considera usted que el nivel de | TA() TD()
capacitaciébn de los vendedores puerta a SUGERENCIA:
puerta es adecuado?

. . TA() TD()
28. ¢ Considera necesario y adecuado la
forma de vender puerta a puerta?

SUGERENCIA:

29. ¢Le resulta utili el proceso de | TA() TD()
acompafiamiento para la realizacion de su
?

compra: SUGERENCIA:
30. ¢Considera usted que los colaboradores | TA () TD()
al momento de realizarle una llamada estan

i i ?
capacitados para orientarlo en su compra~ SUGERENCIA:
31. ¢Considera usted un medio seguro y de | TA () TD()
confianza el correo electronico para realizar SUGERENCIA:
una compra?
32. ¢Cbémo valoraria la atencién post venta | TA () TD()
que se le brinda mediante el correo

o
electrénico? SUGERENCIA:
33. ¢Considera usted que la venta en linea | TA () TD()
aumentaria nuestro posicionamiento en el

2

mercador SUGERENCIA:
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34. ¢;Considera una desventaja tener que | TA () TD()
comprar a grandes librerias, porque la

atencién que brindan sus vendedores no es SUGERENCIA:

la adecuada?

35. ¢ Compraria usted nuestro producto sies | TA() TD()
recomendado por un influencer? SUGERENCIA:

36. ¢ Le pareceria confiable nuestro producto | TA 0 TD()
si fuera recomendado en las redes sociales? | SUGERENCIA:
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Anexo 04. Validacion de cuestionario

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

b))

CARTILLA DE VALIDACION DE LOS INSTRUMENTOS POR JUICIO

DE EXPERTOS
Momibre de Juez validador Gladys Hoxana Castro Becarra
Frotesion Licencizda en Administracion.
Grado Universitanio Magister.
Especialidad Adrmanistracion y Marketing.
Expenencia profesional en anos U anos
Largo Liocents

“PLAN DE MAREETING PARP A INCEEMENTAR LAS VENTAS DE
LA EMPRESA ME SOLUCIONES EDUCATIVAS SEL ENLA
REGION LINA 2021-20227

DATOS OEL FROYECTO DETNVESTIGACION |

03 Lurand Jesus

Tesista
Ealsias Morales Aican Sheyly
Especialidad Administracion
Instrumento evaluado AEshonan
[EVALUE CADA TTEM DEL INSTRUMENTO MARCANDD CON UN ASFA |

EMN “TA™ 5l ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD™ H
ESTA TOTALMENTE EN DESACLERDO, 5l ESTA EN DESACUERDO
FOR FAVOR ESPECIFIGUE SUS SUGERENCIAS.

LDietalle de los items dal
instrumento

28 nan elsborado 30 preguntas,
feniendo en cusnts la revision de las
feraturas, luego del uicio d= los
sxpertas que determinara la validez
de contenido sera sometido para el
calculo de la confiablidad con el
cosficiente de sfa d= Cronbach y
finslmente s=ra aplicads 20 I
nvestinacion

ltems
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CARTILLA DE VALIDACION DE LOS INATRUMENTO 8§ POR JUICID
DE EXPERTOS

Hombre 0a Jusz valldador

Taral Anai. oa Durand.

Frofaslon Licenciada en Aominletracion.
i=radd nlvarsltanio Mapglster.
Eapacialioad adminlstraclon y Clencias
Policlzles.
Expariancla profeslonal en aflos 21 aflos.
iLargo Jele de unldad.

“PLAN DE MAFEETING PAFA THCEENMENTAR. LAS VENTAS DE
LA EMPEESA ME SOLUCIONES EDUCATIVAS SEL EMNLA
REGIOUW LINA 2021-20227

DATOS DEL PROTECTO DE INVESTRaALION

Taslaiza.

iCaa Durang Jesus

Morales Aican Sheyly

Eepecialidad

S ETH S CHO

Instrumsanto gvaluada

LUESSnaAnG

EVALUE Cala ITER IDEL I =TRLS
EN “TA" 3| E3TA TOTALMERTE DE

CHTO MaRLaNDD Ul UM a35P4
ACUERDC COM EL ITEM O "TD" 3l

ESTA TOTALMENTE EM DE SACUERDOD, 5l EATA EW DESACUERDC
POR FAVOR ESPECIFM2UE 5% SUGERENCIA 5.

[ Datalle d= Ioe Mams del
Instrumsanto

s han elaborado 36 preguntes
ferberdo a0 cusnta by revEdn de las
literaburas, luego del juicio de los
axparios que determingra la valides
de confenioa serd sometida para el
chlcda de e confisbhildad con =l
caeficierie de ala de Cronbach y
fmakmente =ard aplicsdo en I
irvestigaciin

Ibams
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1. Consdea que ol Tpo de enypagque
ipajs. bolsas, io. ) oon &l gue le enlregan
los producios compradas cs Innovador y

sogum7

TA Rk

AUBEREMCIA:

2. jConsidera wsbed que ol lomaio del
prodiscio &5 @torde & la neossidad del
C O Lo 7

Ta Rk

JUBEREMCIA:

o

L. Consden gue kb caidad del producio
o% vilal para readzar su comora’?

TA bk

AUGEREMCIA:

oM )

4. ;La calidad de bos producios ofrecoos
llegan & cubeir sus axpeciaivas?

TA Rk

AUBEREMCIA:

oM )

. LEslima usited que la wvaredad de
prodischo que S e olnece solslace Sus
relnasl dades 7

Ta Rk

AUGEREMCIA:

o

&. jConsdera  usled ana  Duena
afternativa ¢ formaln vidual del producho

U & b brindat

TA Rk

AUBEREMCIA:

oM )

7. jlos predios ofrecidos de nuesinos
prodiscios som oompelihecs on base a las
demias edioralesT

Ta Rk

JUEEREMCIA:

oM )

£, iConsidera que oS precos de nuesinos
prodsctcs viduales van aconde con &l
meErcado?

Ta Rk

JUBEREMCIA:

B Consdera usied gue los descuenios
gquit s lie brinda son alracivos pana
realzar su compra?

TA bk

AUEEREMCIA:

10, ; E=ld die souendo con la promesddn de
delivery gralis por cofmpras Superionss &
200 sokesT

Ta Rk

AUBERENMCIA:

11. ¢ Esla de acuerde con la aclivacitn de
meedios digiakes (app] comea forma de

(=% L

Ta Rk

AUGEREMCIA:

1z JConskidera usied  gque @
implemseniackn de cobro  por POS
(Tarjeias de crédilo y dithio) ke agpudand
&N &l DOmpraT

TA Rk

AUGEREMCIA:

13, pConskdera ushed que los ounios de
vienta donde s¢ roala @ dsirboc G
Indirsois S& orissniran asiratdyoamenhe
Ui ados T

Ta Rk

AUGEREMCIA:

14, (Croe usbed que 105 punios de venla
st enNcueriman esiralégioamends uhkcados
per regitin?

TA bk

AUGEREMCIA:

16. jConsidera clciente la gesfién de
caislencias de los produclos Dor parke de
los punios de venta indieclos quo S
encargan di la wenla al minoneo?

Ta Rk

JUBEREMCIA:

16, pConsdera usied que ol stock que
mangja cada pundo de venta o5 efclenie?

TA bk

AUGEREMCIA:
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33. ;(Considera usted que la venta en | TA(X) ()
linea aumentaria nuestro posicionamiento
en el mercado? SUGERENCIA:

34. ; Considera una desventaja tener que | TA (X) ()
comprar a grandes librerias, porque la
atencion que brindan sus vendedores no | SUGERENCIA:

es la adecuada?
35. ¢ Compraria usted nuestro producto | TA(X) To()
si es recomendado por un influencer? SUGERENCIA:
36. ¢Le pareceria confiable nuestro | TA(X) ()
producto si fuera recomendado en las
redes sociales? SUGERENCIA:

Juez Experto:

CL\ £ )

‘Coa Durand, Carol Anett
DNI: 40439705
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[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CARTILLA DE VALIDACIKON DE LOS INSTRUMENTO & POR JUNCIO
DE EXPERTOS

Hombre de Jugz valloadaor

WIllam Fallpa Mecochsea.

Prolagion

Licenclada en aominlsracion.

i=rado Unlvarsitaria

[icencladao en Clenclas
Admbnietrativas.

Eapeclalidad Adminiatraclion
Experigncla profeslonzl en ariod = BilleOE.
Largo Ldminietradar.

"PLAN DE MAREETING PARA INCEEMENTAER LAS VENTAS DE
LA EMPEESA ME SOLUCIONES EDUCATIVAS SR L ENLA
REGION LINMA 121-30137

Lators DEL PROYECTO DE INVE 3 TH=S0HN

Taalataz

iLoa Durand Jasus

Iorales Aican Sheyly

Especi=lidad

SAminisiracion

Instrumenio evaluaoo

[ EVALDE CADA TTEM DEL TNETRUMERTO MERCANDD CON OH A5FA |
EHN “TA™ 8| EETA TOTALMENTE DE ACUERDD CON EL ITEM O *TD™ 81
E3TA TOTALMENTE EN DESACUERDO, 5l ESTA EN DEXACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIQUE 3UE 3UGERENCIA L

CUEshonario

Detalle de loe Meme del
Inetrumento

s han elabaorads 34 preguntas,
terpands en cusnla @ eveidn de bs
literaturss, luege del jucio de las
axparias gue deteminaa la validaz
die conbepica serds samelica para al
chlculs de |l caonfiabilidad con el
coeficiente de alfa de Cranbach y
fmalmenie ek aphcada an &
irmestigacian
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Tphonakdera Que &l 130 3& ompagpss
[oaas, bokas, oo ] conel gue le eniregan
los peducios comprados &5 innovadar y

sagura?

LY FA]

AUGERERCIA:

T |

< pleansdera uslhed que o formako dil

produclo s eoorde O B reccskdad dil
consumkdary

T L)

AUGERERCIA:

T ]

I jlonskiera gue |a caldad oel productd
&5 vl para realirar SU oomnra T

s L)

AUGERERCIA:

T

4. jLa calkdad de oS producios alnecidos
ll=gan a cubrr sus expectaivas?

LY FA]

AUGERERCIA:

T |

5 jEsima usled gue @ vanedad oo

produclo gus &8 B ofheps satslack Sus
masndise T

s L)

AUGERERCIA:

T

B jlonsidera usted  una blscha

allernaiba &l Termnaio wibsd del producta
U L2 | brirda T

T L)

AUGERERCIA:

T ]

V. jlos precios offpcdos de mossirng

producos Som Conmnped i wos &n hase a las
demas sdioridas?

s L)

AUGERERCIA:

T

= LONSO0era que |06 preccds di nuesirng

producios viduales van aconds con el
mazroado?

LY FA]

AUGERERCIA:

T |

B jlonsklema usled que kbos desouenios

gt == ke Grnda son afractvos para
realzar su camprat

T L)

AUGERERCIA:

T ]

10, PSS O oo 0on [0 premoCkan oo

deffvery gralis |por cOMPras SUperionEs a
A0 solesT

LEYFA]

AUGERERCIA:

T ]

11, p Bt oo @cuardn oon [@ acthvackon oo
mesdcs digifakes (@Dpl comes forma oo
paga?

LY FA]

AUGERERCIA:

T ]

12 flLonskien usied quiz 5]

implemenlackn e oobro onar POS
(Tarpias de crddio v dibiin) le ayudard

& &l compra?

LY FA]

JUGERERCIA:

13, jLonsklona usled que 1o Dunins oo
venta domde se realza B dsiibuckn
indinecia s@ ercueniran esinakdgcaments
ubcados’

LEYFA]

AUGERERCIA:

T |

14, plondd USHed QUi ok DUNIDE de &enta
s enoueniran estraddgicaments ublcados
o resgitn

LEYFA]

AUGERERCIA:

T |

15, JLOnedera ook [0 @eshitn oo
cuisbenoias di los produckas o parhe de
los puriics de venla Indinscins Qs o

erdargan de la venla al minomo?

LEYFA]

AUGERERCIA:

T |

16, Joonsioera usied gue ol Siock gun
)@ cada punto e wenta &5 afichends T

s L)

JUGERERCIA:
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33. ;Considera usted que la venta en | TA(X) TD()
linea aumentaria nuestro posicionamiento
en el mercado? SUGERENCIA:

34. ; Considera una desventaja tener que | TA(X) ™()
comprar a grandes librerias, porque la
atencion que brindan sus vendedores no | SUGERENCIA:

es la adecuada? —
35. ; Compraria usted nuestro producto | TA(X) T0()
si es recomendado por un influencer? SUGERENCIA:
36. ¢lLe pareceria confiable nuestro | TA(X) TD()
producto si fuera recomendado en las
redes sociales? SUGERENCIA:
Juez Experto:

il
iam Felipa Necochea

DNI: 45066379
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Anexo 05. Carta de aceptacion de la empresa

Literatura Infantil y Juvenil

‘Afo del Bicantenano del Pecl: 200 anos de Incependencia

PTACION
Lima daembre de 2021

Sr. Coa Durand. Jess Fidel
Srta. Marales Aicon Sheyly

Estimados estudiantes

Tengo ol agrado de dirigirme & ustedes, con un cordial saludo, s«ndo el
Gerante general con DNI 40818951 de & empresa MK SOLUCIONES
ECUCATIVAS. Con R.U.C 2080236820. me dirge a ustedes en esta ocasion
para remitirle, |3 presente carla de autarizackin para que se pueda efectuar
plenamenta &l Proyecio de investigacion bajo al titulo da *PLAN DE MARKETING
PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA MK SOLUCIONES
EDUCATIVAS S R.L. EN LA REGION LIMA 2021-2022"

Dicho proyecto de investigacion, segln lo presentado por ustedes, 85 aceptado,
el cual autorizo que el negocio del cual soy duano sea fuente de principal
nformacion para &l desarrolio de la invesbgacidn ya antes susenta. Asmismo, la
nformacidn y datos proporcionados por & duefo deberdn ser utilzados
darcamenta para fines de nvestigacian

Saiudos cardales

Carkos Albotto Coa Durand
Gearente Genaral
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Anexo 06. Resolucion de aprobacion de Proyecto de Investigacion

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N® 0920-FACEM-US5-2021

Chiclayo, 22 de octubre de 2021.

VISTO:

El Oficic N"0262-2021/FACEM-DA-USS, de fecha 21 de octubre de 2021, presentado por la Directora de la EAP
de Administracidn y proveido de la Decana de FACEM, de fecha 22M V2021, donde solicita la aprobacidn de los
Proyectos de tesis, de los estudianies del Curso Imvestigacidn | — periodo académico 2021-1l, de la EAP de

Administracidn, a cargo del Dr. Juan Amilcar Villanueva Calderdn, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria M* 30220 en su arficulo 45" que a la lefra dice: Oblencidn de grados
y titulos: La obbtencidén de grados y tituos se realizard de acuerdo a las exigencias académicas gque cada
universidad establezca en sus respectivas normas intemas. Los requisitos minimos son los siguientes: 45.1
Grado de Bachiller: requiare haber aprobada los estudios de pregrado, asi como |a aprobacidn de un trabajo de

investigacion y &l conocimienio de un idioma extranjero, de preferencia inglés o lengua nativa.

Que, segin Art. 21° del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucidn de Directorio N 088-2020/PD-USS de fecha 13 de mayo de 2020, indica que los temas da trabajo de
investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Imvestigacidn y derivados a la facultad,
para la emisidn de la resolucicn respectiva. El periodo de vigencia de los mismos sera de dos afios, a partir

de su aprobacidn.

Estando a lo expuesto ¥ &n uso de las atribuciones conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos

vigentes;

5E RESUELVE

ARTICULD UNICO: APROBAR los Proyectos de Tesis, de los estudiante dal Curso de Investigacion |, periodo
2021-1l, a cango del Dr. Lisandro José Alvarado-Pefia, de la Escuela Profesional de Administracidn, segln se

indica en cuadro adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

=
Dra. Fiorella Glannina Molinelli Aristondo Mg. Liset Sugeily Silva Gonzales
Decana (e) Secretaria Académica
Facultad de Clencias Empresariales Facultad de Ciencias Empresariales
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FACULTAD DE CIEMCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0920-FACEM-USS-2021

™ AUTOR{s) fes) TEMA DE PROYECTO DE TESIS LINEA DE INVESTIGACION
ENDOMARKETING ¥ LA SATISFACCION LABORAL EN LA
ACUING MAYANGA WILSON ENRIOLE. | MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE LA VICTORIA, CHICLAYO - | CESTION EMPRESARIALY
1 ; EMPRENDIMENTE)
PERL, 2021-2022.
PLAN DE CAPACITACKIN PARA MEJORAMIENTO DEL
2 | BACARUIZ CINTHIA FIORELA DESEMPERD LABORAL DE LA EMPRESA PROMOTORES DeL | CESTIONEMPRESARIAL ¥
CAMPO INNOVANDE TECNOLOGIA E.LR L BAGUA 2022
BANCES GANTISTERAN  MARIA
s | Lwemoa ESTRES ¥ DESEMPERD LABORAL DE TRABAJADORES EN EL | GESTION EMPRESARIAL Y
SUCLUPE DOMINGUEZ YANIRE DEL | HOSPITAL JUAN PABLO Il CHICLAYO-PER( 20241 — 2022, EMPRENDIMENTE)
ROCK)
BOHORGUEZ FLORES JUAN ANDRE | CALIDAD [ SERVICIC) EDUCATIVO ¥ ENFOGUE DE LA MALLA
i CURRICULAR EN LA ESCUELA MILITAR DE CHORRILLOS, AR GES;’:E“REEH'D' 'Mﬁm“mm"
TINED VASQUEZ JORGE ENRIGUE | 2021,
CAMPOS  COTRINA  CARLOS | MOTIVACION ¥ EL DESEMPERD DE LOS COLABORADORES
s | aeerTO DEL SERVICIO DE ADMMSTRACION TREBUTARI José | CESTIONEMPRESARIAL Y
LECNARDO ORTIZ CHICLAYO-PERL X21-2022
CAMPOS URIARTE PATSY LISSY LA COMUNICACION INTERNA ¥ MOTIVACION LABORAL DE LOS
6 TRABAMDORES DEL AREA RRHH DE LA MUNICIPALIDAD &sgﬁﬁ&ﬂmmv
PERCIAL ROJAS BRENDA CECILIA | PROVINGIAL DE CHICLAYD 2021
NEUROMARKETING ¥ 5U RELACION CON  EL
T | CARUAJULCAVILAS HALDER WAN | COMPORTAMENTO DE COMPRA EN LA POLLERIA CHAVITO ﬁsghﬁ‘“ﬁﬂhmm*
BAMBAMARTA - CAJAMARCA, 2021 — 2022
CALIDAD CEL SERVICIO Y LA SATISFACCION DEL CLIENTE EN | GESTION EMPRESARIAL Y
B [ CHILON CHAVEZ FREDOY ALONSO || 4o peone 1ERIAS DE CHICLAYO-PERD 20212022 EMPRENDIMENTE)
C0A DURAND JESLUS FIDEL PLAN DE MARKETING PARA INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA
8 EMPRESA MK SOLUCIONES EDUCATIVAS SR.L EN LA REGION ﬂfsghﬂ‘ﬁﬂhmm*
MORALES AICON SHEYLY MARELLY | LIMA 201-2022
w GUEVARA  JARISSA | perpaTPGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR EL ESTON EAPSESARAL ¥
10 POSICIONAMIENTO DE LA EWPRESA CAMPOSANTD | CESTUNEMFRESARY
LOPEZ ESTRELLA TAMANEDALy | ECOLOGICOESPERANEA ETERNA - LAMBAYEQUE 2021 - 2022
CUBAS QUISPE SANDI LISBET ESTRATEGIAS DE MOTIVACION PARA MNCREMENTAR EL
1 DESEMPERD LABORAL EN LA MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE &sgﬁﬁ&ﬂmmv

GLEVARA SILVA ANGEL MICOLAS

POMALCA, PERD 2021-2022.
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Anexo 08. Evidencias del trabajo realizado
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Anexo 09. Reporte de Similitud

Reporte de similitud

NOMBRE DEL TRABAJO AUTOR
PLAN DE MARKETING PARA INCREMEN  Coa Durand Jesus Fidel Morales Aicon S

TAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA MK S  heyly Marelly
OLUCIONES EDUCATIVAS S.R.L,ENLAR

E

RECUENTO DE PALABRAS RECUENTO DE CARACTERES

16043 Words 84740 Characters

RECUENTO DE PAGINAS TAMARO DEL ARCHIVO

74 Pages 2.2MB

FECHA DE ENTREGA FECHA DEL INFORME

May 22, 2023 7.58 AM GMT-5 May 22, 2023 7:59 AM GMT-5

® 19% de similitud general
El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base «

+ 18% Base de datos de Internet + 1% Base de datos de publicaciones
+ Base de datos de Crossref * Base de datos de contenido publicado de Crossr
+ 8% Base de datos de trabajos entregados

® Excluir del Reporte de Similitud

= Material bibliogréfico » Material citado
= Coincidencia baja (menos de 8 palabras)
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Anexo 10. Acta de originalidad

Universidad
LISS -~

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yowvera, Coordinador de  Inwvestigacign  y
Responsabilidad-Social de la Escusla Profesional de Administracidn v revisor de la
investigacion aprobada mediante Resolucian N°0920-FACEM-US5-2021, presantado por
ella Bachiller, Coa Durand Jesis Fidel y Morales Aicon Sheyly Marelly, con su tesis
Titulada Plan de Marketing para incrementar las Ventas de la empresa MK
Soluciones Educativas 5.R.L. en la Region Lima 2021-2022.

Se deja constancia gue la investigacion antes indicada tans un indice de similitud
dal 19% werificable en el repore final del andlisis de originalidad mediante el software de
similitud TURMITIN.

Por lo gque se& concluye gue cada una de las coincidencias deteciadas no
constiluyan plagio v cumple con lo establecido en la directiva sobre al nivel de similited de
productos acreditables de investigacion, aprobada mediante Resolucidn de directorio M”
221-2019/PD-USS de la Universidad Sefior de Sipan.

Pimental, 31 de mayo da 2023

o~ - d ‘:"/W
S et |
Dr. Abfaham Juhfﬁﬂl‘uvma
DI N 80270538
Escusla-Académico Profesional de Administracion.

117



