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Resumen

La presente investigacion tiene como objetivo general Disefiar un plan estratégico
de marketing para incrementar las ventas en la empresa Servicios Médicos
Especializados del Norte E.I.R.L., Lambayeque 2021. El tipo de investigacion es
descriptiva- cuantitativa, el disefio de investigacion es no experimental. Para la
realizacion de este estudio se plante6 la siguiente interrogante ¢ De qué manera al
disefiar un plan estratégico de marketing incrementara las ventas en la empresa
Servicios Médicos Especializados del Norte E.I.R.L., Lambayeque 2021?, para lo
cual se utilizaron dos instrumentos para la recopilacion de datos uno para analizar
el plan estratégico de marketing y el otro para analizar el incremento de las ventas,
ambos gozan de validez y confiabilidad (0.820 y 0.832 respectivamente). La
poblacion estuvo conformada por 148 elementos con una muestra de 86. La
investigacion concluye en que en cuanto al disefio del plan estratégico de marketing
se encuentra estructurado para desarrollarse durante el transcurso de un afo, para
lo cual se recomienda una serie de actividades a implementar con el fin de
incrementar las ventas la empresa en mencion, por otro lado, en cuanto al nivel de
las variables plan estratégico de marketing y ventas, ambas alcanzan un nivel

medio con el 39.6% y 41.7% respectivamente.

Palabras clave: Plan estratégico de marketing, ventas, publicidad, estrategias.
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Abstract

The present research is generally designing a strategic marketing plan to increase
sales in the company Specialized Medical Services of the North E.R.L.,
Lambayeque 2021. The type of research is descriptive-quantitative, the research
design is non-experimental. For the realization of this study, the following question
was raised. What a way by designing a strategic marketing plan will increase sales
in the company specialized medical services of the North E.R.R.L., Lambayeque
20217?, For which two instruments were used for the collection of Data one to
analyze the strategic marketing plan and the other to analyze the increase in sales,
both enjoy validity and reliability (0.820 and 0.832 respectively). The population was
made up of 148 elements with a sample of 86. The research concludes that
regarding the design of the strategic marketing plan is structured to develop during
the course of a year, for which a series of activities to be implemented is
recommended In order to increase sales the company in question, on the other
hand, in terms of the level of the variables strategic marketing and sales plan, both
reach an average level with 39.6% and 41.7% respectively.

Keywords: Strategic marketing plan, sales, advertising, strategies.
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I. INTRODUCCION
1.1.Realidad problemaética
Contexto internacional

Segun Veloz et al. (2018), en Babahoyo, en su articulo sobre la estrategia
de marketing como influencia de las ventas empresariales, el cual tuvo por objetivo
determinar si las empresas que utilizan un plan estratégico de marketing tienen un
impacto significativo en sus ventas, por lo que determinaron que el concepto de
marketing es muy conocido por las grandes empresas porque son las que mas
venden y cuentan con voliumenes de ventas elevados, concluyendo que al aplicar
el marketing correcto en sus negocios los resultados serdn positivos. Esta
investigacién guarda relacion con la presente investigacién ya que estudia las

mismas variables y cual es su relacion entre ellas.

Segun Briones (2020), en México, en su articulo detalla la importancia de
contar con un plan estratégico de marketing para una empresa, logré que este plan
mencionado es un instrumento para gestionar el tiempo y la eficiencia las acciones
gue son realmente necesarias, para conseguir las metas comerciales a corto,
mediano y largo plazo, por lo que este estudio guarda relacién con la presente
investigacién concluyendo sobre la importancia de aplicar de manera correcta el

plan estratégico de marketing.

Segun Argudo (2017), en Espafia, en su articulo la importancia del plan
estratégico de marketing determino que sin esfuerzos al aplicar marketing a una
organizacién, los clientes no conoceran la marca, ni sabran cual es la empresa,
entre otros aspectos, no se podra alcanzar las ventas que se deberia tener. Esta
investigacién guarda relacién con la presente investigacion en cuanto al variable
plan estratégico de marketing y nos ayuda a entender que es fundamental en una

empresa que busca incrementar sus ventas.

Segun Marti (2016), en Espafia, en su articulo que estudia el plan de
marketing en la oficina de farmacia, determiné que el marketing como algo mas que
una simple publicidad porque combina todas las decisiones que tomamos para
incrementar las ventas de un producto o servicio en particular. Este estudio se

relaciona con la investigacion realizada, ya que para poder aumentar las ventas es
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de suma importancia realizar un buen manejo del mismo, contar con un plan
estratégico de marketing permite conocer a la competencia, los precios que
manejan y los servicios que brindan todo ello permitira mejorar nuestros servicios y

por ende incrementar nuestras ventas.

Hiebaum (2017), en Bogota, en su articulo determino que el plan de
marketing es una herramienta de gestion que ayuda a determinar los pasos, cOmo
y cuéndo lograr un objetivo especifico. La investigacion realizada guarda relacion
con lo planteado por este autor, dando a entender que el plan de marketing es una
herramienta que sefala el camino para optimizar los objetivos que la empresa se
ha planteado, ya que dificultosamente se podra lograr si no se sabe donde se

encuentra y a donde se quiere ir.

Medina (2019), en Colombia, en su articulo como mejorar las Ventas en
organizaciones dedicadas a prestar servicios, el cual tuvo por objetivo identificar
como las empresas de servicios mejoran sus ventas, determino que hoy en dia la
competencia influye en el cliente volviéndolos méas exigentes y las ventas mas
dificiles. El diferenciador clave para las empresas competitivas radica en generar la
lealtad del cliente y ofrecer un servicio adecuado, por lo que las empresas deben
esforzarse por diferenciarse a través de una diferenciacion significativa del servicio.
La presente investigacion tiene relacion con lo estudiado por este autor, deduciendo
que las ventas para cualquier organizacion ya sea de productos o servicios son el
mecanismo para lograr el éxito, puesto que sin ellas el negocio no generaria

utilidades y que a través de la diferenciacion podremos incrementarlas.
Contexto nacional

Segun Malonda (2021), en lima, en su articulo determino que el marketing
de salud no es mas que intentar ponerte frente a todas las personas que indagan
servicios y productos para resolver sus dificultades de salud y demostrar como se
puede realizar, esta investigacion se asemeja con la investigacién desarrollada en
cuanto al marketing ya que la empresa brinda servicios, dando a entender que el

marketing juega un rol importante en las ventas de toda empresa.

Segun Espinoza (2016), en lima, en su articulo determino que el objetivo del
marketing estratégico es satisfacer necesidades que son una oportunidad

econdmica rentable para la empresa, este estudio se relaciona con la investigacion

12



desarrollada en cuanto al plan estratégico de marketing, dando a entender que toda
empresa debe tener claro donde esta y hacia donde quiere llegar, asimismo,
menciona que antes de determinar la estrategia de marketing que debe utilizar una
organizacion, se debe establecer una base sdlida, y la informacion obtenida de la
investigacion de mercado y las ilustraciones es valiosa, ya que puede ser la base

para ejecutar un plan estratégico solido. para la empresa en cuestion.

Segun Ponzio (2021), en Trujillo, en su articulo determino que cualquier
empresa necesita planificar el futuro para tener éxito, y otros tipos de planificacion,
como la financiacion y el marketing, son una parte importante de esta planificacion
estratégica, este estudio tiene una relacion cercana con la investigacion
desarrollada en cuanto a plan estratégico de marketing, ayudando a entender la
significancia de tener un plan de marketing ya que a través de ella va saber hacia
donde encaminarse, hacia donde quiere llegar y con qué herramientas cuenta para

poder lograr las metas.

Cisneros (2017), en Lima, en su investigacion la cual titul6 plan de marketing
para obtener el aumento de las ventas en la organizacion Premium Cotton SAC, la
cual tuvo por objetivo aumentar las ventas de la marca Camille Sophie de la
organizacion Premium Cotton SAC de Lima - Perq, elaborando un plan de
marketing, determino que para el éxito de la empresa se debe considerar a los
clientes como lo mas valioso, ademas de restablecer y extender la base de datos
de clientes, ademas el plan de marketing permitirda aumentar las ventas de los
afiliados y la fidelizacion de los clientes realizando un fortalecimiento del
posicionamiento de marca, ademas a promover y aumentar mas alla de la
publicidad. Esta investigacion se refiere a la investigacién actual sobre el
crecimiento de las ventas, porque menciona que los programas de marketing tienen
un impacto en las ventas, que es exactamente el tipo de decisién que estamos

buscando..

Castillo (2019), en su investigacion el trade marketing para el incremento de
ventas en la empresa productos paraiso del Peru S.A.C. sugirid6 que usar las
herramientas de TRADE marketing para aumentar el crecimiento de las ventas, ya
gue con la ayuda de esta herramienta podemos obtener una imagen mas amplia

del comportamiento del mercado y también nos permite mejorar nuestra
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organizaciéon y brindar mejores condiciones de trabajo para nuestros socios.
Aumente la productividad para una mejor rentabilidad. Esta investigacion guarda
relacion con la presente con respecto a la variable ventas dandonos una vision mas

amplia y una opcién de mejora para poder implantar en la empresa investigada.

Ramos (2018), En Perq, en su articulo cientifico Estrategias de marketing y
el aumento de ventas segun negociantes de mercados mayoristas de Santa Anita,
determino que la estrategia de marketing esta relacionada con el grado de atencion
a los temas de ventas, se recomienda trabajar en conjunto para promover
oportunidades de marketing de alta calidad y bajo costo, aumentar los costos de
publicidad y distribucién. Identificar ventas en mercados que todavia tienen impacto
social. Esta investigacién guarda relacion con la presente respecto a la variable
ventas y nos permite entender que la publicidad deberia incrementar si se busca

aumentar las ventas.
Contexto local

Servicios médicos especializados del norte E.I.R.L., es una empresa que se
encuentra en el rubro de la salud, cuenta con experiencia en laboratorio clinico
especializado, rayos X digital, ecografias 2D, 3D, 4D, 5D y Doppler en la region

Lambayeque.

La empresa servicios médicos especializados del Norte E.ILR.L., en la
actualidad no utiliza los métodos, técnicas e instrumentos de un plan estratégico de
marketing para promocionar y vender su servicio de laboratorio clinico
especializado, rayos X digital, ecografias 2D, 3D, 4D, 5D y Doppler en la region

Lambayeque.

Asimismo, la empresa no ha logrado incrementar sus ventas en la region de
Lambayeque, a pesar de la coyuntura actual por la que atravesamos en la que se
requieren mucho mas de estos servicios (salud), la empresa no ha sabido
aprovechar esta oportunidad es por ello que se considera de suma importancia
determinar si hay una relacion entre el plan estratégico de marketing y las ventas

de la empresa en mencion.

Si la empresa investigada a futuro no utiliza un plan estratégico de marketing

tendra desventaja competitiva, esto a consecuencia que la empresa no tendra una
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planificacion y organizacion adecuada para adaptarse rapidamente a los cambios
en el mercado del rubro de salud, por lo tanto, no podra minimizar riesgos, prevenir

malas decisiones y aprovechar las oportunidades que ofrece el mercado.

Por otro lado, se aplicara la presente investigacion para que la empresa
servicios médicos especializados del norte E.I.R.L. pueda implementar un plan
estratégico de marketing orientado a aumentar las ventas en la region de

Lambayeque, esto permitira que la empresa logre una mejor rentabilidad financiera.
1.2.Trabajos previos.
A nivel internacional

Ocafia (2016), Quito, en su tesis de licenciamiento, tuvo como objetivo
Elaborar un Plan Estratégico de Marketing para incrementar las ventas en la
empresa “AQUAMAX”, ubicado en la Provincia de Pichincha Cantén Rumifiahui
para el ailo 2016. La metodologia aplicada fue descriptiva, disefio no experimental,
teniendo como poblacion infinita, cuya muestra fue de 102 personas a las que se le
realizé la aplicacion de la encuesta, entre sus principales resultados se menciona
que los productos mas vendidos de AQUAMAX son las bombas de agua, que
fueron mencionados por el 38,55%, por lo que comprar accesorios equivale al el
34,94% y el 26,51% comprdé productos quimicos para piscinas, concluyendo que la
falta de una planificacion estratégica adecuada hace que la empresa no tengan las
herramientas para superar las dificultades y crear problemas que generan

desconfianza en los clientes.

Lavan & Montoya (2018), Guayaquil, en su tesis de licenciamiento, tuvo
como obijetivo incrementar las ventas de la ropa por catalogo de la empresa Mi
Angel en la ciudad de Guayaquil, se opt6 por una metodologia de nivel teérica con
la técnica documental, utilizando como método la observacion, de tipo descriptiva-
explicativa, teniendo como poblacion a las lideres de venta por catalogos mi angel
de la ciudad de Guayaquil, obteniendo como muestra a 50 personas, como uno de
sus primordiales hallazgos se menciona que el 56% de las consultoras no ha
recibido capacitacion de ningin miembro de la empresa ni de alguna directora para
poder incrementar sus ventas, concluyendo que la formacién es un elemento
necesario que, si se realiza de forma constante, las personas adquiriran

conocimientos, obteniendo resultados alentadores.
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Vélez (2017), Babahoyo, en su tesis de licenciamiento, tuvo como objetivo
disefiar un plan estratégico de marketing que incremente los ingresos econémicos
de los comerciantes en el centro comercial bahia en la ciudad de Babahoyo, utilizo
la metodologia cuali-cuantitativa, con un método de investigacion exploratoria-
descriptiva, la muestra estuvo compuesta por 384 personas, concluyendo en
relacion a la promocién, la compafiia no cuenta con las estrategias para
incrementar la popularidad de los productos y servicios que brinda cada
comerciante de la Bahia de Babahoyo, por lo que se recomienda desarrollar un plan
de marketing para mejorar los objetivos de la planeacion del evento, en base al
medio y objetivo a largo plazo, consolidar restaurantes en el mercado analizar la
informacion interna relacionada con el plan de marketing anterior y la informacién

externa.

Fierro (2016), Guayaquil, en su investigacion tesis de licenciamiento, tuvo
como objetivo Disefiar un plan estratégico de marketing que permita el incremento
de las ventas en un 20% del Laboratorio Farmacéutico Indunidas Guayaquil Periodo
2016, se utilizd la investigacion descriptiva- exploratoria, la poblacién estuvo
identificada por la poblacion econdmicamente activa de guayaquil obteniendo como
muestra a 385 personas, como herramienta utilizo la encuesta, como instrumento
el cuestionario , obteniendo como resultado que la percepcién de los consumidores
finales y los mayoristas y distribuidores es muy diferente, ademas en cuanto a la
satisfaccion con la compra de medicamentos de varios laboratorios equivale al
48,97%, mientras que el 38,96% rara vez ha oido hablar de las actividades de
promocién de la empresa, los consumidores finales necesitan una alta combinacion
de 91 propiedades medicinales, el 25,97% de los encuestados indicaron que lo mas
significativo a la hora de comprar algun producto es el precio.

Barrera (2020), Bogota, en su investigacion realizada para obtener el titulo
de licenciado, tuvo como objetivo disefiar un plan estratégico de marketing para
mejorar el posicionamiento la empresa de artesanias AMBAR en los proximos tres
afos, utilizo la investigacion cuantitativa, la muestra estuvo compuesta por 100
clientes, aplicaron la encuesta - cuestionario, como conclusion se determiné que la
mayoria de los emprendedores toman muchas decisiones sin considerar lo que

sucede en el entorno empresarial y muchas veces cometen errores que cuestan
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tiempo y dinero, por lo que es recomendable implementar las estrategias

necesarias para una adecuada promocion, produccion y distribucion.
A nivel nacional

Lépez (2017), Trujillo, en su tesis de licenciamiento, tuvo como objetivo
Disefiar e implementar un plan estratégico de marketing que genere el aumento
constante de las ventas, asi como también el de la participacion del mercado; para
la empresa de transportes Anshelitus. En lo que respecta al aspecto metodoldgico
fue descriptiva aplicada, con disefio no experimental - transversal, tuvo como
poblacién a los habitantes de Ancash, siendo un total de 1.135.962 y una muestra
de 392 personas, para lo cual aplicaron encuestas, el autor concluyé que la
implementacion del plan de marketing tendria un impacto muy positivo en los
resultados comerciales de la empresa de ANSHELITUS, la cual quiere involucrar a

todo el personal en la mision, vision y objetivos de la empresa.

Llanca & Ruiz (2020), Moyobamba, en su tesis de licenciamiento, tuvo como
objetivo establecer el plan de marketing para mejorar las ventas del restaurante
Muyupampa, Moyobamba, San Martin, 2019, se utiliz6 un enfoque de disefio de
investigacion preexperimental, la muestra estuvo conformada por 80 clientes de la
edades de 20-60 afios, se utilizd la encuesta y el cuestionario, se llegd a la
conclusién que el plan de marketing mejorara las ventas de dicha empresa, por ello
se recomienda a las &reas gerenciales y de ventas continuar implementando planes
de marketing, fortalecer las estrategias de producto, ubicacién, precio y publicidad
y continuar un fortalecimiento de las ventas y asi alcanzar que los clientes

aumenten.

Castafieda & Chuna (2017), Trujillo, en su tesis de licenciamiento, tuvo como
objetivo Desarrollar una propuesta para incrementar el nivel de ventas en la
empresa Tamashi mediante un Plan Estratégico de Marketing, aplicaron una
investigacién transversal - no experimental, como muestra se encuesté a 111
clientes del promedio mensual de los competidores, es asi que concluyeron el plan
estratégico propuesto incrementara el nivel de ventas de la empresa, por lo que se
recomendé monitorear la adherencia a la estrategia del plan estratégico de

marketing.
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Culqui & Caceda (2019), Cajamarca, en su tesis de licenciamiento, tuvo
como objetivo determinar si el plan estratégico de marketing incrementa el nivel de
ventas de vehiculos Nissan en la empresa Mannucci Diésel Cajamarca SAC, se
aplicé la investigacion cuantitativa con un disefio descriptivo, como poblacién se
tomo la base de datos siendo 2597, la muestra estuvo conformada por 82 clientes,
aplicaron entrevistas a través de un cuaderno de notas, concluyendo que una
estrategia de marketing bien determinada puede ayudar a las organizaciones a
precisar su marca para que no pierdan el tiempo comercializando productos al

publico equivocado.

Palomino (2022), Huacho, en su tesis de licenciamiento, tuvo como objetivo
que el plan de marketing estratégico incrementara el volumen de venta de la marca
YaraMila fertilizantes (NPK) de la empresa Yara Pert SRL en el mercado del norte
chico — 2017, la investigacion es de tipo aplicada — correlacional, con disefio no
experimental y una muestra poblacional de 203 personas encuestadas, llegando a
la conclusion que existe una correlacion de 0,870 lo que representa una magnitud
muy buena (87%), ademas la politica de precios, la investigacion de mercado, la
promocién y publicidad junto con la red de distribucion inciden favorablemente en

el volumen de venta de YaraMila.
A nivel local

Huaman & Aguirre (2020), Chiclayo, en su tesis de licenciamiento, tuvo como
objetivo proponer estrategias del plan de marketing para incrementar las ventas de
la empresa Imperivm, San Ignacio 2020, se utilizé la metodologia descriptiva - no
experimental, cuya muestra fue de 150 clientes, a quienes se les aplicé una
encuesta, uno de los principales hallazgos en base a la calidad de los servicios que
brinda la empresa fue 80% satisfecho y 20% muy satisfecho, por lo que la empresa
tiene un factor efectivo que incide en las ventas, motivo por el cual se debe
mantener la calidad de servicio, el 77% esta satisfecho, el 23% esta muy satisfecho,
dejando en claro que es un factor muy influyente en las ventas, por lo que la
empresa debe prestar suficiente atencion al cliente, si el precio que establece la
empresa segun la competencia es correcto, el 49% dijo que no es importante, el

51% esta de acuerdo. Es un factor que incide en la venta, pero se debe mejorar la
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comprension del precio por parte del cliente como sugerencia para mejorar la

relacion con el cliente.

Huaman (2020), Chiclayo, en su tesis de licenciamiento, tuvo como objetivo
aplicar un plan estratégico de marketing mix para lograr el posicionamiento de la
empresa Ferpesi S.A.C Chiclayo- 2019, hizo uso de una metodologia cuantitativa y
aplicada con un disefio pre experimental, la poblacién fue de 200 personas, con
una muestra de 132 clientes, con la aplicacion de una encuesta, entre sus
principales resultados se encontré que el 5% no estuvo de acuerdo de que la
empresa debe realizar actividades de marketing comunicando las caracteristicas
de sus productos, mientras que el 95% estuvo de acuerdo en que la empresa no
tenia un plan para mejorar el producto y servicio que brinda la empresa, siendo
necesario fortalecer e implementar nuevas estrategias que permitan lograr estos
productos. También se menciona que segun el tiempo que tenia la empresa,
deberia haber tenido mas ventas, pero no las tuvo, y es el valor del plan de

marketing lo que compensa el inconveniente.

Sanchez (2016), Chiclayo, en su tesis de licenciamiento, tuvo como objetivo
proponer un plan de marketing para incrementar las ventas de la Empresa Aders
Perd — Cajamarca, la investigacion fue descriptiva- propositiva, como muestra se
determind a 63 clientes, como técnica se utilizé la encuesta como herramienta el
cuestionario, como resultado se obtuvo que el 88% de los encuestados dijo que
estd muy en desacuerdo con que la estrategia de marketing pueda permitirles
alcanzar sus obijetivos de ventas, mientras que el 12% de los encuestados dijo que
estd muy de acuerdo con que la estrategia de marketing pueda permitirles ellos
para lograr sus objetivos de ventas, concluyendo que los componentes que inciden
en las ventas de la empresa son el nivel de discernimiento del producto y la

presentacion del producto.

Briones (2018), Chiclayo en su investigacion realizada para obtener el titulo
de licenciado, tuvo como objetivo proponer un plan de marketing para incrementar
las ventas en la Empresa TRANSGEN S.A.C, se utilizé un disefio propositivo - no
experimental, la poblacion estuvo conformada por los criadores de ganado bovino
de Chachapoyas, siendo un total de 50 clientes dedicados a la ganaderia, a quienes

se les aplicdé una encueta, como resultado en cuanto a la parte comercial y de
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marketing, cabe sefalar que a nivel de Amazonas tiene 80 clientes y Chachapoyas
50, no se vislumbra un mayor desarrollo, ya que ain no hay campafas de marketing
ni gestion de ventas planificadas, estos datos se basan en la gestion de la
experiencia, no basado en una estrategia clara de la empresa, por lo que se
recomienda desarrollar un canal de venta que admita a los clientes brindar todos
los bienes y servicios, informar sobre cada servicio y facilitar la compra con la ayuda

de promociones.

Azula (2017), Chiclayo, en su investigacion realizada para obtener el titulo
de licenciado, tuvo como objetivo determinar en qué medida el plan de marketing
incrementa las ventas de la empresa Santo Domingo La capilla Chiclayo 2017,
ademas aplicé un estudio pre-experimental aplicado, como muestra se tomod las
ventas de los 10 primeros meses del afio 2016 y 2017, se utilizé la encuesta y el
cuestionario, obteniendo como resultado que las ventas se incrementaran de S/.
29,560.00 obtenidos en el 2016 por S/. 39,340.00 en el 2017, concluyendo que se
encontré que los volumenes de ventas aumentaron al implementar las siguientes
estrategias: creacion de logo, servicios gratuitos de internet, publicidad en Google
Adwords, envio de correos electrénicos a clientes y actualizacion de sitios de redes
sociales. , que tiene un asistente. optimizar donde las organizaciones se quedan

cortas sin un plan de marketing estructurado e implementado.
1.3.Teorias relacionadas al tema.
1.3.1. Plan estratégico de marketing

Segun Kotler y Armstrong (2013), es el proceso de analisis interno y externo
de una entidad en relacidén con el entorno en el que opera, que esta cambiando, y
el objetivo es que la empresa mantenga 0 mejore su propio. alineamiento

estratégico y comportamiento de sus posiciones en el mercado.
1.3.1.1. Las 4PS del marketing
Producto

Marketing Publishing (2007) lo define como cualquier elemento tangible o
intangible que satisface los deseos o necesidades de los consumidores o usuarios
y que se comercializa en un mercado, es decir intercambiar productos por dinero.

Segun Singh (2012) el producto se define como un servicio tangible o el mismo
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producto donde el consumidor esta dispuesto a invertir su dinero, el cual puede ser
tangible (articulos de abarrotes, ropas y muebles) o intangible (servicio). Kotler y
Armstrong (2006) sobre producto lo definen como algo que se puede ofrecer al
mercado para su uso, adquisicidén, atencidbn o consumo para satisfacer una

necesidad.

En otras palabras, el producto puede referirse a la calidad, el disefio, las
caracteristicas, la marca, los tamanos, el logotipo y el empaque de varios productos
(Pushpavathani & Kumaradeepan, 2013; Jooste, et al., 2010). Ademas de eso,
Mohammadian y Habibi (2012) mencionan que los productos pueden definirse
generalmente para incluir objetos fisicos, eventos, personas, ideas, lugares,

organizaciones o mezclas de estas entidades.

Los esfuerzos invertidos en disefiar la estrategia de marketing del producto
impactan el desempefio de la empresa y el posicionamiento del producto en la
mente de los clientes en cuanto a lo que escuchan sobre el producto de otros y su
propia experiencia con él. Saif y Aimin (2016) sefalaron que los imperativos de una
estrategia de marketing eficaz consisten en disefiar y entregar un producto o
servicio de manera que satisfaga completamente las necesidades y deseos del

cliente; independientemente de la forma de producto que sea.

Para crear lealtad a la marca, las experiencias de los consumidores con el
producto deben, al menos, cumplir, si no realmente superar, sus expectativas.
Como especifica Keller (2003), la imagen del producto es primordial para ganar
clientes en los mercados internacionales porque la imagen del producto es uno de
los puntos de diferenciacibn mas poderosos para los consumidores. El producto
también es una decision primaria que puede influir para cumplir con lo demandado
por los clientes. Meldrum y McDonald (2007) reconocen que las empresas deben
preguntarse si los atributos y caracteristicas que ofrecen sus productos son

significativos con la necesidad actual del cliente.
Precio

Marketing Publishing (2007) lo define como la cantidad que los
consumidores y usuarios estan dispuestos a pagar por el uso, posesion o consumo
de un determinado producto o servicio. Segun Kotler y Keller (2007) el precio es el
costo que se cobra por un servicio o producto entregado al cliente. El precio tiene
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un impacto significativo en la psicologia del comprador y ayuda a tomar la decision
de comprar un producto nuevamente. Decidir el precio de un producto depende de
muchos factores, incluido el poder adquisitivo del cliente, el costo del producto y el
costo de envio del producto.

ISoraité (2016) se dio cuenta de que es el precio el que afecta principalmente
alarentabilidad y la cuota de mercado de una empresa, ya que es un factor esencial
de la mezcla de marketing y es muy importante para el mercado. Kotler (2007)
define precio como el costo de producir, entregar y promocionar el producto
cobrado por la organizacion. Junto con Simon y Fassnacht (2009) menciona que el
precio de un bien o servicio es la cantidad que un comprador debe pagar por una

unidad de un bien o servicio.

En primer lugar, los gerentes consideran que el precio es lo que el cliente
gasta a cambio del conjunto de funciones que el producto puede ofrecer y también
es la fuente por la cual una empresa puede obtener los recursos necesarios para
funcionar. Por el contrario, los clientes creen que el precio es lo que representa lo
gue un cliente intercambia para alcanzar el valor que un producto ha prometido
ofrecer. Asi, el precio es un elemento importante en marketing con gran potencial

para la organizacion (Sulaiman, Mat & Ghani, 2018).

Los expertos afirman que, si bien el precio puede ser adecuado, sera incapaz
de encubrir cualquier ejecucion defectuosa de los demas elementos del marketing
mix que incluyen la promocion, distribucion y desarrollo de productos (Palmer,
2011). Las consideraciones que impactan en la estatizacion de precios a menudo
se ven influenciadas por el costo del producto, su distribucién y publicidad, la
estrategia de marketing y las incertidumbres de precios en el mercado (Singh,
2012).

Plaza o distribucién

Marketing Publishing (2007) afirma que es la estructura interna y externa la
gue ayuda a establecer la conexion fisica entre la empresa y su mercado para que
se puedan adquirir los productos o servicios de la empresa. El concepto de plaza o
distribucion esté relacionado con la disponibilidad de un producto para un cliente
(Armstrong & Kotler, 2006). Sin embargo, el concepto de plaza no se limita

simplemente a la definicion de Armstrong y Kotler (2007) sefialan que lugar
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conceptualmente incluye la ubicacion y los canales por donde se distribuiria los
productos. La capacidad de distribucion y la ubicacion son factores importantes
para satisfacer la oferta y la demanda de productos, al tempo que se superan varios
factores que dificultan llevar los productos a los mercados de destino (Copley,
2004).

Martin (2014) denoto lugar o distribucion como la técnica y manera por la
cual los productos o servicios se hacen llegar a los clientes. Armstrong (2006)
afirmé que la distribucion en términos del producto de la empresa es la
implementacion de acciones para asegurar su correcta identificacion y ejecucion.
ayuda a los clientes y usuarios a encontrar y continuar comprando esos productos
del fabricante/proveedor cercano a ellos cuando lo necesitan. Ademas, la
distribucion como elemento de la mezcla de marketing incluye decisiones y
actividades relacionadas con el flujo de bienes del productor al consumidor (Kotler,
2003).

Con la ayuda de la estrategia de distribucion, los productos y servicios se
entregan a los clientes de manera directa o indirecta mediante la asistencia de
varios canales y redes, como agentes, mayoristas, distribuidores o minoristas, de
manera que genere un valor superior para el cliente y produce satisfaccién del
cliente (Palmer, 2011). El lugar es un medio por el cual los productos basicos se
transfieren desde el fabricante del producto al usuario del producto, ya que se
compone de canales de distribucion, instalaciones de almacenamiento, modo de

transporte y gestion de control de inventario.

Whetton (2011) sefialé que un canal de distribucion adecuado ayuda a una
organizacion a entender para comprender con un conocimiento avanzado sobre los
canales de ventas, asegurar la segmentacion adecuada de los medios de
distribucion dentro de estos canales, comprender el funcionamiento clave de los
intermediarios en el proceso de ventas y las fuentes que pueden afectar estos
canales, y darse cuenta de donde se encuentra la empresa en relacion con el canal

de ventas
Promocion

Marketing Publishing (2007) afirma que es una actividad que realizan las

empresas mediante la publicacion de mensajes destinados a promocionar sus
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productos y servicios, asi como su ventaja competitiva, con el Unico fin de incentivar
a los consumidores y usuarios a comprar. La promocion es una actividad de
publicidad realizada a un producto para venderse a ciertos clientes, y este proceso
también se entiende como la comunicacién con los clientes a través de varios

medios de publicidad.

La estrategia de promocion es un componente importante de la estrategia
de marketing mix. Ayuda a las empresas a comunicar sus productos o0 servicios a
los clientes. Zeithaml, Berry y Parasuraman (1993) denotan el concepto de
promocién como un esfuerzo por motivar a los clientes para que digan cosas
positivas sobre los productos y servicios de la organizacion. Segun Lehtinen (2011),
estos componentes de la estrategia impulsan las ventas al impactar positivamente
la red entre una organizacién y sus clientes. Kincade, Woodard, Park y Haesun
(2002) sefalaron que una red saludable de compradores y vendedores es esencial

para lograr un efecto promocional exitoso en la industria de la confeccion.

Ademas, se encontré que el apoyo monetario es la fuente mas esencial de
apoyo promocional. Ademas, se encontr6 que la correlacion entre los articulos que
se consideran esenciales y sus frecuencias de ofrecimiento es positiva y
significativa. Zavrsnik y Mumel (2007) afirmaron que en el sector de la confeccion
de Eslovenia, la publicidad se considera una de las herramientas mas esenciales
de la mezcla de comunicaciones de marketing. Simultdneamente, los autores
enfatizaron que la venta personal, la promocién de ventas y las relaciones publicas
también son tacticas importantes en la promocion. La promocién es una
combinacion completa de herramientas de publicidad, venta personal, promocion
de ventas, relaciones publicas y marketing directo, y las empresas la consideran
esencial en la mezcla de marketing del producto y la utilizan de una manera que les

ayuda a lograr sus objetivos publicitarios y de marketing (Kotler, 2007).
1.3.1.2. Dimensiones de un plan de marketing

De acuerdo al numero de etapas en su desarrollo después de investigar a
varios autores no se ha determinado ninguna unanimidad, es por ello que a

continuacion se describen los mas notables de acuerdo al criterio del investigador.
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1.3.1.2.1. Analisis de la situacion
Analisis interno

Hoyos (2013) sostiene que el analisis interno es el primer paso en el proceso
de planificacion de marketing; porque en este proceso se identificaran las fortalezas

y debilidades de la empresa en cuanto a marketing.
Analisis externo

Hoyos (2013) menciona que el analisis externa, se define como el andlisis
de todos los componentes que provienen de la funcion de la compafia, en esta
situacion, del ambito en que se desenvuelve la compafia, siendo dichos

componentes: las oportunidades y las amenazas.
1.3.1.2.2. Determinacién de objetivos

Santaella (2021) menciona que establecer los objetivos del plan de
marketing es, en ultima instancia, el resultado final que debe lograr el plan de
marketing. Deben ser delimitados y concernientes con el bien, producto o servicio

que la compafiia ofrece a las clientelas y al mercado en su conjunto.
1.3.1.2.3. Seleccion de estrategias

Tolva (2022) menciona que una estrategia de marketing es el "plan de juego”
general para que una empresa implemente y alcance objetivos relacionados con el
marketing. Enfocado y alcanzable; la estrategia contiene los principales obijetivos,
propdsitos y metas, asi como las politicas y planes esenciales para conseguir esas
metas. Tiene vision de futuro, se centra en las decisiones importantes que afectan
la direccidn a largo plazo del negocio. Es Unico para cada negocio; dependiendo de

su oferta, recursos, competencia y clientes objetivo.

Cano (2018) menciona las estrategias como la ejecucion de las estrategias,

marcaran las lineas de accion para conseguir las metas previstas.
1.3.1.2.4. Plan de accién

Cano (2018) plante6 que un plan de accion define las actividades a
desarrollar, quién es liderado y quién es el responsable de su implementacion, etc.
Por lo que utilizar las herramientas adecuadas (las 4 Ps. producto, precio,

distribucion y promocién) permite alcanzar la satisfaccion de los clientes.
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1.3.1.2.5. Presupuesto

Segun Ramirez (2020), el presupuesto debe abarcar todas las areas de
actividades de la organizacion para que la informacion procesada refleje el plan de
accion de los operadores del negocio. Un presupuesto es una herramienta
fundamental de gestion empresarial, pero depende del esfuerzo invertido en su

elaboracion y ejecucion.

Segun Burbano (2005), un presupuesto es una expresion cuantitativa formal
de las metas que la direccion de la empresa se propone alcanzar durante el periodo
de aplicacion de las estrategias necesarias para alcanzarlas, indica que es una
evaluacion sistematica programada de las condiciones de trabajo y de los
resultados que la organizacibn necesita lograr en un periodo de tiempo

determinado.
1.3.1.2.6. Control

Cano (2018) menciona al realizar las actividades previstas en el plan de
marketing, se debe controlar estrictamente el mismo para que se puedan encontrar
y solucionar todos los problemas sin causar pérdidas mayores, asi como realizar

los ajustes necesarios segun la situacion.
1.3.2. Ventas

The Economic Times (2023) se expresan de las ventas como una
transaccion que incluye un intercambio de servicios o bienes por una cierta cantidad
de dinero se conoce como venta. En otras palabras, se conoce como venta
cualquier actividad que implique transferir la propiedad de un bien o mercancia al

comprador a cambio de un precio monetario.

Una venta es una transaccion entre dos o méas partes que implica el
intercambio de bienes, servicios o0 activos tangibles o intangibles por dinero. En
algunos casos, los activos que no sean efectivo se pagan a un vendedor (Gemela,
2022).

Birknerova y Kovalova (2020) examinaron el comportamiento de ventas
desde el punto de vista del cliente en funcidn de determinantes seleccionados del
comportamiento de ventas. Incluian el comportamiento asertivo y comprometido de

los vendedores entre las formas de comportamiento prosociales, es decir,
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deseables. Asignaron el comportamiento manipulador y el comportamiento en
situaciones estresantes a formas indeseables de comportamiento empresarial. El
hecho de que el vendedor se comporte de manera manipuladora también esta
relacionado con su adhesion a los principios éticos.

Hansen y Riggle (2009) sefalan que los clientes tienen una actitud mas
favorable hacia los vendedores a quienes perciben como éticos. En consecuencia,
es mas probable que muestren su comportamiento deseado a dichos vendedores.
El comportamiento ético del vendedor se refleja asi no sélo en la relacion sino
también en sus rendimientos economicos. El grado de énfasis que el cliente pone
en la ética del vendedor esta relacionado con la edad del cliente. Cuanto mayor es

el cliente, mas se preocupa por la ética del vendedor.
1.3.2.1. Tipos de ventas
1.3.2.1.1. Venta directa

Lilyquist (2020) hace mencion que con la venta directa, los distribuidores
venden productos directamente a los consumidores, evitando a los intermediarios
en la cadena de suministro. En un entorno minorista tradicional, los productos se
venden en linea o en tiendas fisicas, pero la entrega depende en gran medida de

gue los vendedores se ofrezcan a los clientes en entornos no tradicionales

Ademas, Levy (2023) mencionan que brindar una experiencia de compra
personalizada es fundamental para generar confianza entre vendedores y clientes.
Debido a que los vendedores directos pueden brindar un servicio personalizado y
la capacidad de conocer las necesidades, los deseos y los objetivos de los clientes,

son un negocio directo.
1.3.2.1.2. Ventainterna

De acuerdo con ActiveDEMAND (2021), las ventas internas son un modelo
de negocio que compra productos directamente de una empresa. El modelo elimina
a los proveedores, lo que permite a la empresa quedarse con una mayor parte de
las ganancias totales de cada venta. La empresa controla y gestiona el proceso de
venta, la fijacion de precios, el servicio al cliente y las relaciones con los clientes.
Las ventas internas exitosas dependen de encontrar clientes potenciales y clientes

potenciales. EI marketing lo lleva a cabo un equipo delegado de empleados
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(marketers directos) o utilizando métodos individuales. La empresa cubre los costos
de la venta hasta que el cliente paga por el producto o servicio, y los ingresos por

la venta dependen del método utilizado (vendedor directo o personal).

Ademas Krogue (2017) menciona que las ventas internas son ventas
realizadas a través de tecnologia moderna, lo que significa que las "ventas
externas" cara a cara habituales/clasicas ya no son necesarias en algunos casos,
pero las ventas se pueden adquirir a traves de llamadas telefonicas y correos
electronicos desde su oficina u hogar. Inside Sales, por supuesto, es muy diferente

del telemarketing.

El proceso de ventas para un equipo de ventas interno difiere entre
empresas. La razén de esto es que no hay una sola forma de organizar el proceso
de ventas para el equipo de ventas interno de una empresa. Sin embargo, la
mayoria de las empresas que tienen un software de CRM, modifican su proceso de
ventas internas en consecuencia. La razén detras de esto es que el proceso de
poner la informacion de un cliente potencial en el sistema sigue el patrén de un
proceso de ventas. Por otro lado, muchas empresas necesitan modificar incluso el
proceso de CRM y su proceso de ventas, por el servicio/producto que estan
vendiendo y qué tipo de proceso se adapta mejor a esa empresa (Salame, 2014,

Frontspin).
1.3.2.1.3. Ventas en linea

Las ventas y el marketing en linea, segun Kimball (2023), se refieren a la
practica de promover y vender bienes y servicios a través de Internet y otros canales
electronicos. Para informar a los compradores potenciales, estos vendedores
utilizan una variedad de sitios web, motores de blusqueda, plataformas de redes
sociales y correo electronico. Muchas empresas utilizan el marketing en linea para
aumentar el alcance de las iniciativas de marketing convencionales porque se

considera un método de bajo costo para interactuar con los consumidores.

En una linea similar, Thompson (2022) afirma que las ventas en linea
consisten en proporcionar bienes, servicios, ideas o cualquier otra cosa a través de
un sitio web en Internet para que los clientes potenciales puedan conocer mas
sobre ellos, asi como sus caracteristicas, beneficios y ventajas, y luego, si estan
interesados, comprelos "online", por ejemplo, pagando el precio del articulo a una
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tarjeta de crédito y luego enviandolo a la direccion especificada (como es el caso
cuando se compran libros, hardware de computadora, juguetes, etc.). 0 mediante
descarga online (en el caso de productos digitales como software, e-books,

imagenes).
1.3.2.1.4. Ventainbound

Segun Cognism (2023), las ventas inbound son una estrategia de generacion
de prospectos en la que los clientes potenciales acuden a usted y, si ven su
contenido, se convierten en clientes. Estos clientes potenciales provienen de sus
campanfas de marketing, el contenido que publica en su blog o los canales de origen
de clientes potenciales elegidos. Los principales canales de entrada para obtener
clientes potenciales especificos son el marketing de contenidos, el SEO y el
marketing en redes sociales.

Para Coutinho (2022) el inbound sales es un proceso de ventas disefiado
para gestionar prospectos, calificarlos y moverlos a través del pipeline de ventas o
embudo de ventas hasta convertirlos en clientes, también menciona que el inbound
sales se enfoca en el proceso de ventas, poniendo énfasis en el individuo. . clientes,

sus problemas, objetivos, frustraciones y necesidades.
1.3.2.2. Dimensiones de ventas

Kotler y Armstrong (2013) definen cuatro dimensiones las cuales se detallan

a continuacion:
1.3.2.2.1. Producto

Kotler y Armstrong (2013) definen que el producto es cualquier cosa que
pueda ponerse a disposicion del mercado para su interés, compra, uso 0 Consumo
y que pueda saciar la demanda es un producto, segun la definicion de Kotler y
Armstrong (2013). Los productos pueden ser articulos tangibles, ocasiones,

actividades, negocios, personas, ubicaciones, ideas o combinaciones de estos.
1.3.2.2.2. Fuerza de ventas

Kotler y Armstrong (2013) citan al equipo de ventas como un conducto crucial
entre la empresay sus clientes. Por lo que en diversos casos, los vendedores sirven

a dos tipos de clientes: vendedores y compradores. En primer lugar, el vendedor
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representa a la empresa ante el cliente y, al mismo tiempo, el vendedor representa

al cliente ante la empresa.

Es asi que, una fuerza de ventas representa una inversion transcendental
para la mayoria de las empresas, con una empresa promedio que gasta el 10% de
su facturacion y algunas industrias gastan hasta el 40% de sus ingresos por ventas
en los costos de la fuerza de ventas (Mantrala et al., 2010). Ademas de ser una
inversién significativa, una fuerza de ventas también tiene un impacto significativo
en los resultados superiores e inferiores de las empresas (Mantrala et al., 2010).
Por lo tanto, Mantrala, Albers, Gopalakrishna y Joseph (2008) mencionan que se
vuelve importante comprender cdmo las organizaciones pueden influir en el
desempeiio de la fuerza de ventas. Uno de los elementos que se ha observado que
tiene un impacto significativo en el desempeiio y la productividad de la fuerza de

ventas es la estructura y el disefio de la fuerza de ventas que emplea una empresa.
1.3.2.2.3. Publicidad

La publicidad, segun Kotler y Armstrong (2013), es cualquier presentacion y
promocion pagada no personal de conceptos, productos o servicios por parte de un
patrocinador designado. Por lo que, la publicidad es una poderosa fuerza de
comunicacién, altamente visible y una de las herramientas mas importantes de las
comunicaciones de marketing que ayuda a vender productos, servicios, ideas e
imagenes, etc. Muchos creen que la publicidad refleja las necesidades de los
tiempos. A uno le puede gustar o no, pero los anuncios estan en todas partes. Los
anuncios se ven en periodicos, revistas, television e Internet y se escuchan en la
radio. EI consumidor medio esta expuesto a una gran cantidad de anuncios todos

los dias, en particular la poblacion urbana y semiurbana.

Ademas Kotler y Armstrong (2013) detallan que la publicidad es un indicador
del crecimiento, mejoramiento y perfeccion de la civilizacién. Forma parte de
nuestro entorno social, cultural y empresarial. No sorprende en absoluto que la
publicidad sea una de las instituciones comerciales mas examinadas. En el entorno
actual, los anunciantes no solo son examinados de cerca por el publico objetivo al

gue se dirige ese anuncio, sino también por la sociedad en general
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1.3.2.2.4. Tiempo

Kotler y Armstrong (2013) definen el tiempo como todo lo que indica o revela
el periodo de tiempo en que se realiz6 la venta, como mes, afio, término, semana

y fecha.
1.4.Formulacion del Problema.
1.4.1. Problema general

¢De qué manera al disefiar un plan estratégico de marketing incrementara
las ventas en la empresa Servicios Médicos Especializados del Norte E.l.R.L.,

Lambayeque 2021?
1.4.2. Problemas especificos

¢ Cudl es el nivel del plan estratégico de marketing en la empresa Servicios
médicos especializados del norte E.I.R.L., Lambayeque 20217?

¢Cual es el nivel de las ventas en la empresa Servicios médicos

especializados del norte E.I.LR.L., Lambayeque 2021.
1.5.Justificacion e importancia del estudio.
1.5.1. Justificacion tedrica

Esta investigacion tuvo su justificacion tedrica de la siguiente manera: la
variable plan estratégico de marketing se encuentra definida y sustentada por los
autores Kotler y Armstrong (2016) afirman que este es un proceso de analisis
interno y externo de la empresa en relacion al entorno en el que opera, el cual esta
cambiando, y que el propésito del programa es que la empresa se adapte y adopte
estrategias . acciones para mantener o aumentar su presencia en el mercado, y la
variable ventas se encuentra definida por Kotler (2008) donde él mismo que lo
define como el concepto de venta es otra entrada al mercado para muchas
empresas cuyo objetivo es vender lo que fabrican en lugar de lo que quiere el

mercado.
1.5.2. Justificacion metodoldgica

El presente trabajo se justifica por ser de tipo cuantitativa- descriptiva con

un disefio no experimental, asimismo, se utilizd la encuesta como técnica y el
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cuestionario como instrumento los cuales sirvieron para recopilar la informacion que
se requiere para el tema en estudio, ademas, asistio a la definicion de una variable
0 concepto, como es el plan estratégico de marketing y las ventas de la
organizacion. Sin embargo, el estudio se utiliz6 para demostrar cdmo se debe
utilizar un plan de marketing estratégico para impulsar las ventas comerciales. La

investigacion actual también orienta estudios futuros de manera complementaria.
1.5.3. Justificacion social

Con la presente investigacion se aporta que la empresa servicios meédicos
especializados del norte E.l.LR.L. incremente sus ventas por medio de un plan
estratégico de marketing y de esa manera lograr una mejor rentabilidad, ademas,
que esto le permite ser competente para enfrentar los cambios en el mercado y
aprovechar las oportunidades que brinda el mismo.

1.6.Hipotesis.

H1: El disefio del plan estratégico incrementara las ventas en la empresa

Servicios Médicos Especializados del Norte E.I.R.L., Lambayeque 2021.

HO: El disefio del plan estratégico no incrementara las ventas en la empresa

Servicios Médicos Especializados del Norte E.I.R.L., Lambayeque 2021.
1.7.0bjetivos
1.7.1. Objetivos General

Disefiar un plan estratégico de marketing para incrementar las ventas en la

empresa Servicios Médicos Especializados del Norte E.I.R.L., Lambayeque 2021.
1.7.2. Objetivos Especificos

Analizar el nivel del plan estratégico de marketing en la empresa Servicios

médicos especializados del norte E.I.R.L., Lambayeque 2021.

Analizar el nivel de las ventas en la empresa Servicios médicos

especializados del norte E.I.R.L., Lambayeque 2021.
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ll. MATERIAL Y METODO
2.1. Tipo y Disefio de Investigacion.

La presente investigacion es de tipo explicativa - descriptiva, primero porque
se establecen las causas de los acontecimientos que se estudian, y segundo se
busca detallar propiedades y caracteristicas significativas de cualquier fenomeno
gue se examine, asimismo, narra las tendencias de una poblacion (Hernandez et
al., 2014). Asi mismo es de enfoque cuantitativa, conforme con Hernandez et al.
(2014) sefialan que es secuencial y decisivo. El arreglo es estricto, aunque
podemos redefinir algunas etapas. Parte de la idea en miniatura. Se disefian los
objetivos y preguntas de la investigacion, se examina la literatura y se despliega un

marco tedrico o conceptual.

Ademas el disefio es no experimental, ya que se trata de una investigacion
empirica y sistematica en la que el cientifico no tiene control inmediato sobre las
variables independientes, ya sea porque sus declaraciones ya han ocurrido o

porque son substancialmente imposibles (Hernandez et al., 2014).
2.2. Poblacion y muestra.
2.2.1. Poblacién

Hernandez et al. (2014) indican que la poblacién es el grupo de todos los

casos que concuerdan con determinadas especificaciones.

En el presente estudio, la poblacion es de 148 elementos de la empresa de
los cuales 140 son clientes correspondientes a la base de datos del 7 de mayo al 7
de junio del 2021 y 8 son colaboradores de la empresa Servicios Médicos

Especializados del Norte E.I.R.L.
2.2.2. Muestra

Hernandez et al. (2014) sugieren que esto es esencialmente un subconjunto
de la poblacion. Es un subconjunto de los elementos que pertenecen a un conjunto

definido por una funcién que llamamos poblacion.
La muestra se calculo mediante la siguiente formula:

ZZ*N*p*q
E2(N-1)+2Z2"p*q

n=
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Donde:
N= Poblacién (148)
E= Margen de error (7)
Z= Nivel de confianza (95%)
Pxqg= Probabilidad (0.5)

1.962* 148 * 0.5 * 0.5
0.072 (148 - 1) + 1.962* 0.5 * 0.5

n =86

En la presente investigacion la muestra se encuentra conformada por 86
elementos, de los cuales 8 son colaboradores de la empresa investigada y 78 son
clientes de la misma para determinar disefiar un plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en la empresa Servicios Médicos Especializados del Norte
E.I.LR.L., Lambayeque 2021.

2.3. Variables, Operacionalizacion.

Tabla 1

Operacionalizacion de la variable independiente

Técnica e instrumento
Dimensiones Indicadores de recoleccién de
datos

Variable
independiente

Andlisis de la Analisis FODA
situacién Estudio de mercado
Determinacion  Objetivos de venta
de objetivos  Metas cuantificables

Estrategias de

Seleccion de producto y precio

estrategias

Plan Diferenciacién
Estratégico de Descripcion de Cuestionario
Marketing Plan d actividad para
an de mejorar la
accion

comercializacion
Capacitaciones
Presupuesto Total de presupuesto

Control de ventas y

Control rentabilidad

Nota. Elaboracion propia de acuerdo a la problematica estudiada
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Tabla 2

Operacionalizacion de la variable dependiente

Técnica e
Variable . . . instrumento de
. Dimensiones Indicadores Ly
dependiente recoleccion de
datos
Calidad
Producto Servicio que brinda la
empresa
Interaccion
Fuerza de .,
Comunicacion . .
Ventas ventas , Cuestionario
Empatia
. Calidad
Publicidad .
Frecuencia
. Frecuencia en la
Tiempo
compra

Nota. Elaboracion propia de acuerdo a la problematica estudiada

2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad.

2.4.1. Técnica de recoleccién de datos

Segun Bernal (2010), las encuestas son uno de los métodos de recogida de
informacion mas utilizados, aunque cada vez pierden mas fiabilidad debido a las
tendencias de los encuestados. Bernal agregé que la encuesta se basa en un
cuestionario o conjunto de preguntas preparadas para obtener informacion de las

personas.

La técnica de recolecciéon de datos que se utilizé es la encuesta, la misma
que permitié recopilar informacion sobre el problema en estudio, la cual fue
proporcionada por los colaboradores y los clientes de le empresa servicios médicos

especializados del Norte E.I.R.L.
2.4.2. Instrumento de recoleccion de datos

Segun Bernal (2010), menciond que un cuestionario es un conjunto de
preguntas disefiadas para generar los datos necesarios para lograr los objetivos de
un proyecto de investigacion. Este es el plan formal para recopilar informacion de

la unidad de analisis en estudio y el enfoque de la pregunta de investigacion.
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El instrumento que se utilizo en la presente investigacion fue el cuestionario,
el cual se encuentra conformado por 18 preguntas, las que estan divididas de la
siguiente manera: 11 preguntas para la variable plan estratégico de marketing y 7
preguntas para la variable ventas, las cuales son preguntas abiertas y fueron
medidas a través de la escala de Likert con las siguientes respuestas: 1 totalmente
en desacuerdo, 2 en desacuerdo, 3 indiferente, 4 De acuerdo y 5 totalmente de

acuerdo.

Para realizar la encuesta se utilizé un cuestionario, que contiene preguntas
de acuerdo a los indicadores por cada dimensién tanto de la variable independiente
plan estratégico de marketing y de la variable dependiente ventas, detallados en la

Operacionalizacion.
2.4.3. Validez

Segun Naupas et al. (2018) plantearon que la validez es la medicion que
hace un instrumento y se refiere a la precision con la que el instrumento, es decir,
la eficiencia con la que la herramienta representa, describe o predice el rasgo de
interés para los probadores..

Validez de contenido: Se refiere al grado en que un instrumento refleja un

campo o contenido particular.

Las preguntas planteadas fueron trascritas considerando los constructos del
plan estratégico de marketing y las ventas, contemplando que dichas interrogantes
son especificas para recolectar la informacién de las variables estudiadas.

Validez de criterio: Se refiere al grado de validez del instrumento cuando las

interrogantes se encuentran relacionadas a un patrén de medida .

Para la validez de criterio se considero6 la utilidad de la escala de Likert, lo

gue amerita su uso en este estudio.

Validez de constructo: Se refiere al grado en que los resultados de la prueba

coinciden con los conceptos tedricos en funcion del elemento que intenta medir.

Los instrumentos se validaron por 3 juicios de expertos los cuales son

Magisteres en administracion a los que se les solicitara validar el cuestionario.
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Tabla 3

Validacion de experto

N° expertos TA/TD Especialidad
Mg. Espino Carrasco Mayury Jackeline 18: 18/18=1.00 Administracion
Mg. Vasquez Cachay Royer 18: 18/18=1.00 Administracion
Mg. Davila Chicoma Diana Fiorella 18:18/18=1.00 Administracién

Nota. Datos extraidos de las validaciones de juicio de expertos

Formula: 1.00+ 1.00+ 1.00=3.00/3=1

Luego de haber validado el instrumento por los tres expertos en el tema,
donde cada uno de ellos ha emitido su apreciacion y ha hecho sus aportes en la
mejora de las preguntas del cuestionario, obteniendo un indicador de 1, porcentaje

que refleja una validez del instrumento.
2.4.4. Confiabilidad

Hernandez et al. (2014) plantearon que la confiabilidad de un instrumento de
medida se refiere al grado en que su uso repetido sobre la misma persona u objeto
produce el mismo resultado, es decir, el grado en que el instrumento produce
resultados consistentes y consistentes.

Tabla 4

Prueba de confiabilidad de la variable plan estratégico de marketing

Alfa de conbrach N° De encuestados N° de items
0.820 19 11

Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la base de datos

Tabla 5

Prueba de confiabilidad de la variable ventas

Alfa de conbrach N° De encuestados N° de items
0.832 19 7

Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la base de datos

Con relacién a la confiabilidad del cuestionario se ha realizado aplicando una
prueba piloto a 19 elementos de la empresa, con unos reactivos 18 cuyos

resultados fueron para el plan estratégico de marketing con un alfa de conbrach de
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0.820 y para ventas un alfa de conbrach de 0.830; indicadores que resultan

favorables para aplicar el cuestionario relacionado a las dos variables en estudio.
2.5. Procedimiento de andlisis de datos.

En la presente investigacion se utilizd dos herramientas para el andlisis de
datos, el SPSS version 25, el mismo que permitié determinar la confiablidad del
instrumento, asimismo ordenar los datos, por otro lado, Microsoft Excel el cual

permitio distribuir los datos en tablas y figuras para un mejor entendimiento.
2.6. Aspectos éticos

Segun Alvarez (2018) menciona que los criterios éticos que se debe tener

en cuenta en una investigacion son los siguientes:
2.6.1. Consentimiento informado

La notificacion se proporciona antes de obtener el consentimiento y el sujeto
explica cobmo se procesaran los datos, quién tendra acceso a los datos y como se

divulgaran los datos.

Al ser una investigacion que involucra a los colaboradores de la empresa
servicios médicos especializados del Norte S.I.R.L, seran informados sobre los
objetivos de la investigacidon con la finalidad de ser lo mas transparentes posibles,
ademas, seran informados sobre sus derechos y responsabilidades dentro de la

investigacion.
2.6.2. Confidencialidad

La confidencialidad se describe como el consentimiento de los
investigadores y el tema sobre como administrar y publicar informacion de identidad

personal.

La informacion que brinden los colaboradores de la empresa servicios
médicos especializados del Norte S.I.R.L sera unica y exclusivamente para fines

de investigacion y se mantendran en absoluta reserva.
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2.6.3. Justicia

Es responsabilidad del investigador compartir equitativamente los riesgos y
las recompensas de participar en la investigacion. El nombramiento y seleccion de

los miembros debe ser justo.

La seleccion de los participantes de esta investigacion se va a realizar de
manera equitativa sin discriminacion alguna, sin importar la religion, costumbre,

cultura, etc.

2.7. Criterios de Rigor cientifico.

Para asegurar el rigor cientifico de este estudio, se observaran los siguientes

principios.
2.7.1. Credibilidad

Rojas y Osorio, (2019) mencionan que la confiabilidad se refiere a cuan
verdaderos son los resultados para las personas que se estudian y para otras
personas que han experimentado o han estado expuestas al fendbmeno que se

estudia.

La presente investigacion es del esfuerzo propio con informacién de primera

mano.
2.7.2. Neutralidad

Rojas y Osorio (2019) mencionan que la neutralidad asegura que los
resultados no estén influenciados por las motivaciones, intereses y perspectivas de

los investigadores.

En esta investigacion los descubrimientos no estaran sesgados por
motivaciones personales sino que se daran los resultados obtenidos de manera

veridica.
2.7.3. Persuasividad

Rojas y Osorio (2019) mencionaron que persuadir a los lectores requiere una
teoria que sustente la evidencia de la historia del informante, asi como considerar

interpretaciones alternativas de la informacion del informante.
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La presente investigacion se sustentard en bases tedricas de diferentes
autores que ayuden a entender mejor el problema en cuestién, proporcionando un

mejor entendimiento al lector.
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lll. RESULTADOS
3.1. Tablas y Figuras

Tabla 6
Sexo de los encuestados

Genero Frecuencia %

Masculino 35 41%
Femenino 51 59%
Total 86 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 1

Sexo

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

41%

Masculino

59%

Femenino

Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 6

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que el género que

predomina en los colaboradores y clientes encuestados es el femenino con un 59%,

seguido por el masculino con un 41%.
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Tabla 7

Edad
Edad Frecuencia %
De 10 - 20 afos 6 7%
De 20 - 30 afios 7 8%
De 30 - 40 afnos 17 20%
De 40 - 50 afnos 22 26%
De 50 afios a mas 34 40%
Total 86 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 2
Edad

100%
90%
80%
70%
60%
50% 40%
40%
30%
20%

7% 8%
e e v

0%

De 10a20 De 20a30 De 30a40 De 40 a 50 De 50 afios
anos anos afnos anos amas

Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 7

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que del total de
encuestados la edad que mas predomina es de 50 afios a mas con un 40%, seguido
por el 26% de 40 a 50 afios y el 20% de 30 a 40 afios
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Resultados Variable plan estratégico de marketing

Tabla 8
Resultados de la dimensiéon analisis de la situacion

Nivel Frecuencia %

Bajo 1 12.5%
Medio 2 25.0%
Alto 5 62.5%
Total 8 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 3

Porcentajes de la dimension andlisis de la situacion
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70%
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20%
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Bajo Medio Alto

Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 8

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que el 62,5% esta
en un nivel alto, el 25% nivel medio y el 12,5% nivel bajo en relacién a la dimension
analisis de la situacion, la cual tiene como indicadores el analisis FODA y el estudio

de mercado.
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Tabla 9

Resultados de la dimensidn determinacion de objetivos

Nivel Frecuencia

%

Bajo 5 62.5%
Medio 2 25.0%
Alto 1 12.5%
Total 8 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 4

Porcentajes de la dimension determinacion de objetivos
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Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 9

62,5%

25,0%

Bajo Medio

12,5%

Alto

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que la dimension

determinacion de objetivos se encuentra en un nivel bajo con un 62,5% seguido por

un nivel medio con un total de 25% y con un nivel alto de 12,5% la misma que tiene

como indicadores objetivos de venta y metas cuantificables.
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Tabla 10

Resultados de la dimensidn seleccion de estrategias

Nivel Frecuencia %

Bajo 1 12.5%
Medio 3 37.5%
Alto 4 50.0%
Total 8 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura5
Porcentajes de la dimension seleccion de estrategias
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Bajo Medio Alto

Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 10

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que la dimension
seleccién de estrategias se encuentra en un nivel alto con 50%, seguido por el nivel
medio con un total de 37,5%, teniendo como indicadores estrategias de producto y

precio y diferenciacion.
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Tabla 11

Resultados de la dimension plan de accién

Nivel Frecuencia %

Bajo 1 12.5%
Medio 5 62.5%
Alto 2 25.0%
Total 8 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 6
Porcentajes de la dimension plan de accion
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Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 11

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que la dimension
plan de accion se encuentra con un nivel medio de 62,5%, seguido por un nivel alto
de 25 la misma que tiene como indicadores a la descripcion de la actividad para
mejorar la comercializacion y a las capacitaciones, es decir la empresa no brinda

capacitaciones a sus colaboradores.
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Tabla 12

Resultados de la dimension presupuesto

Nivel Frecuencia %

Bajo 1 12.5%
Medio 6 75.0%
Alto 1 12.5%
Total 8 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 7

Porcentajes de la dimensidn presupuesto
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Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 12

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que la dimension
presupuesto se encuentra en un nivel medio con el 75%, seguido "por un nivel alto
de 12,5%, la misma que tiene como indicador al total de presupuesto, es decir la
empresa no tiene asignado un presupuesto para las estrategias del plan estratégico
de marketing.
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Tabla 13

Resultados de la dimension control

Nivel Frecuencia %

Bajo 2 25.0%
Medio 1 12.5%
Alto 5 62.5%
Total 8 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 8

Porcentajes de la dimension control
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Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 13

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que la dimension
control se encuentra en un nivel alto 62,5%, seguido por un nivel bajo 25% en
relacion a los indicadores control de ventas y rentabilidad, es decir la empresa si

realiza un control al nivel de ventas.
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Resultados Variable ventas

Tabla 14

Resultados de la dimension producto

Nivel Frecuencia %

Bajo 6 7.7%
Medio 31 39.7%
Alto 41 52.6%
Total 78 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 9

Porcentajes de la dimensién producto
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Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 14

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que del total de
clientes encuestados se encontré6 que en relacién a la dimension producto la
empresa se encuentra en un nivel alto con un 52.6%, seguido por el 39.7% que
corresponde al nivel Medio y tan solo el 7.7% en el nivel bajo, es decir los clientes

consideran que los servicios son de calidad.

49




Tabla 15

Resultados de la dimension fuerza de ventas

Nivel Frecuencia %

Bajo 8 10.3%
Medio 27 34.6%
Alto 43 55.1%
Total 78 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 10

Porcentajes de la dimension fuerza de ventas
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Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 15

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que la dimension
fuerza de ventas se encuentra en un nivel alto con 55,1%, y el 34,6% en nivel medio
la misma que tiene como indicadores la interaccion, comunicacion y empatia, es
decir los colaboradores se muestran empaticos, e interactian de manera efectiva

al momento de ofrecer los servicios que brinda la empresa.
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Tabla 16

Resultados de la dimensién publicidad

Nivel Frecuencia %

Bajo 38 48.7%
Medio 34 43.6%
Alto 6 7.7%
Total 78 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 11

Porcentajes de la dimension publicidad
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Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 16

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que del total de

clientes de la empresa el 48,7% estan en un nivel bajo, el 43,6% en nivel medio y

el 7,7% en nivel alto en relacion a la dimension publicidad, es decir la empresa no

realiza una buena publicidad asimismo, la frecuencia en la que hace publicidad es

muy baja.
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Tabla 17

Resultados de la dimensién tiempo

Nivel Frecuencia %

Bajo 11 14.1%
Medio 38 48.7%
Alto 29 37.2%
Total 78 100%

Nota. Cuestionario aplicado a los clientes

Figura 12

Porcentajes de la dimensién tiempo
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Nota. Extraido del Programa Microsoft Excel de acuerdo a la Tabla 17

Interpretacion: En el grafico presentado se puede considerar que del total de
clientes de la empresa servicios médicos especializados del norte E.l.LR.L. que
fueron encuestados el 48,7% estan en nivel medio, el 37,2% en nivel alto y el 14,1%
en nivel bajo, en relacién a la dimensién tiempo, es decir a pesar de que los clientes
acuden de manera mensual a la empresa el tiempo de espera por los resultados

clinicos son inadecuados.
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3.2. Discusion de resultados

En el presente estudio, se aplicé la encuesta para la recoleccion de datos
teniendo como herramienta el cuestionario, la cual fue aplicada a los colaboradores
de la empresa Servicios Médicos Especializados del Norte E.I.R.L., Lambayeque
2021. Por tal motivo se va a utilizar el método inductivo de objetivo particular a

objetivo general.

En lo que respecta al objetivo general: Disefiar un plan estratégico de
marketing para incrementar las ventas en la empresa Servicios Médicos

Especializados del Norte E.l.LR.L., Lambayeque 2021.

En la investigacion se desarrolla el plan estratégico de marketing, el cual
opta por estrategias y sus objetivos de acuerdo a los resultados hallados,
considerando importante el motivar a la fuerza de ventas, lograr la diferenciacion
del servicio que ofrece la empresa, capacitar a la fuerza de ventas, asignar un
presupuesto, realizar seguimiento pos venta e incrementar la publicidad, donde el
desarrollo de estas estrategias tiene un costo total de S/ 17,030.00, planificado para
un afio, llegando a la conclusion que el costo mas elevado sera el incrementar la

publicidad.

Contrastando lo desarrollado, se encontr6 a Veloz et al. (2018) quien
mencionan que el contar con un plan estratégico de marketing genera un impacto
positivo en las ventas, pero que las empresas en su mayoria no conocen todos los
rasgos sobre marketing, pero los métodos usados les resulta para obtener mas
ventas, asi mismo, Briones (2020) determind que es importante gestionar un plan
estratégico de marketing dependiendo del tiempo en que desea tener resultados,

ya que los objetivos comerciales varian de acuerdo al tipo de empresa.

De acuerdo al primer objetivo especifico: Analizar el nivel del plan
estratégico de marketing en la empresa Servicios médicos especializados del

norte E.I.LR.L., Lambayeque 2021.

Se encontro que la dimensiéon analisis de la situacion se encuentra en un
nivel alto con un 62,5% y el 25% en un nivel medio, es decir la empresa si analiza
sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, ademas la empresa si

realiza una segmentacion de su mercado, por otro lado en relacion a la dimension
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determinacion de objetivos se encontré que el 62,5% esta en un nivel medio y el
25% en nivel alto, debido que la empresa no fija objetivos de ventas , asi como los
objetivos no se fijan de manera cuantificable, asimismo en relacién a la dimension
seleccion de estrategias el 50% se encuentra en un nivel alto, seguido por el nivel
medio con un 37,5% esto debido a que si bien es cierto la empresa aplica
estrategias de marketing algunas de ellas no se enfocan en diferenciar el servicio,
en relacion a la dimension plan de accion se encontré que se encuentra en un nivel
medio con un 62,5% y tan solo el 25% en un nivel alto, debido a que la empresa no
cuenta con un programa de capacitacion para sus colaboradores, asi como los
planes de accidén no permiten el logro de los objetivos de marketing, la dimension
presupuesto se encuentra en un nivel medio con un 75% seguido por el nivel alto
con un 12,5%, debido a que algunos planes de accion no se encuentran
debidamente presupuestados lo que ocasiona que no se puedan ejecutar, por
altimo la dimensién control se encuentra con un nivel alto con un 62,5% seguido
por un nivel bajo de 25% , esto debido a que si bien la empresa realiza un control
a los servicios que ofrece le falta enfocarse méas al control pos venta, para poder

conocer si los clientes se encuentran satisfechos con los servicios brindados.

Contrastando con la investigacion de Argudo (2017) quien en su
investigacion realizada en Espafia, puntualiza que si el cliente no esta familiarizado
con la marca, no comprende la naturaleza del negocio, etc., no habra actividad de
marketing o publicidad, es asi que nunca se alcanzara la tasa de ventas que de otro
modo seria factible para la empresa. Asimismo Lavan y Montoya (2018) en su
investigacion realizada en Guayaquil, mencionan que la capacitacion es un
elemento necesario y de realizarse de una manera continua permite a las personas
nutrirse de conocimientos que les permitan obtener mejores resultados. Por otro
lado, Lopez (2017) en su estudio menciona que la realizacion del plan de marketing
asumira un impacto significativo en los resultados comerciales de la empresa que

estudia.

De acuerdo al segundo objetico especifico: Analizar el nivel de las ventas
en la empresa Servicios médicos especializados del norte E.LR.L.,

Lambayeque 2021.
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Se encontrd que la dimension producto se encuentra en un 52,6% alto y
39,7% medio, debido a que los clientes consideran que los servicios que ofrece la
empresa no estadn acorde con el precio y los servicios que ofrece la empresa no
cumplen con sus expectativas, asimismo la dimension fuerza de ventas se
encuentra en un nivel alto con el 55.1% esto debido a que el personal de ventas
interacciona de manera oportuna al ofrecer el servicio, se nuestra empatico al
momento de atender algun reclamo y comunica de manera adecuada la informacion
sobre los servicios que ofrece la empresa, por otro lado, la dimensién publicidad,
se determin6é que se encuentra en un nivel bajo con el 48,7% debido a que la
publicidad que aplica la empresa no influye en la compra del servicio y la frecuencia
en la que se realiza es muy baja, y en relacion a la dimension tiempo se determind
que se encuentra en un nivel medio con el 48,7% seguido por el nivel alto con el
37,2% esto debido a que la frecuencia que utilizan los servicios los clientes es alta
ya que la mayoria de clientes son diabéticos por ende acuden de manera mensual
a la empresa, sin embargo, en relacion al tiempo de espera de los resultados

clinicos los clientes se encuentran en desacuerdo.

Contrastando con Ramos (2018) quien puntualiza que el incremento de la
publicidad asi como de difusién de los costos del producto o servicio debe
determinar la situacion de ventas por tal motivo la publicidad debe ser frecuente y
de calidad, enfocada en el servicio o producto que ofrece la empresa, asimismo,
Azula (2017), en su investigacion realizada en Chiclayo, determiné que las ventas
incrementaron gracias a la implementacion de estrategias como: la creaciéon de
logo, servicio de internet gratis, publicidad, las capacitaciones a la fuerza de ventas
y la calidad del producto que se ofrece. Al mismo tiempo Medina (2020) en su
investigacion realizada en Colombia puntualizé que los clientes son mucho mas
exigentes ahora debido a la competencia y las ventas son mas complicadas.
Construir la lealtad del cliente y ofrecer un excelente servicio al cliente son las
formas fundamentales en que las empresas competitivas se diferencian. Por ello,
las empresas deben trabajar para diferenciarse de la competencia creando
experiencias Unicas para sus clientes, y teniendo bien capacitado a la fuerza de
ventas. Por otro lado, se encontré que Vélez (2017) en su estudio realizado hallé
que la promocién es un factor relevante para incrementar la popularidad de los

servicios y productos.
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3.3.Aporte cientifico
3.3.1. Fundamentacion

Luego de haber analizado los resultados obtenidos tras aplicar los
instrumentos a los colaboradores y clientes de la empresa servicios médicos
especializados del norte E.l.LR.L. se considera necesario desarrollar un plan de
mejora de marketing para poder lograr que la empresa incremente sus ventas,
puesto que, se ha encontrado una serie de problemas como la falta de: objetivos
de venta, estrategias que se enfoquen en diferenciar el producto, programas de
capacitacion, presupuesto para algunos planes de accion, control pos venta y falta
de publicidad.

Esta propuesta se justifica de manera teérica en los autores citados
anteriormente los cuales coinciden que para que la empresa logre incrementar sus
ventas debe de aplicar una serie de estrategias enfocadas a un plan de marketing
ya que estas definen el proceso a seguir de acuerdo al producto o servicio que
brinde la empresa, asimismo, si son efectivas ayudaran a fortalecer las ventas ya

gue permiten mostrar el beneficio de los servicios que brinda la empresa.

3.3.2. Estrategias

Capacitar a la fuerza de ventas.

Asignar un presupuesto.

Realizar seguimiento pos venta.

Incrementar la publicidad.
3.3.3. Objetivo general y especificos

Objetivo general

Disefar un plan estratégico de marketing para incrementar las ventas en la

empresa Servicios Médicos Especializados del Norte E.I.R.L., Lambayeque 2021.
Objetivos especificos
Lograr que el servicio sea el adecuado.
Aplicar el presupuesto a las diferentes estrategias de marketing.

Conocer si el cliente se encuentra satisfecho con el servicio.
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Hacer mas conocida tanto a la marca como a los servicios que ofrece la

empresa.
3.3.4. Metodologia de la propuesta

Tabla 18

Objetivo especifico 1 del aporte cientifico

Estrategia Objetivo Actividades Periodo

Responsable

Elaborar el programa
de capacitacion
(atencién al cliente,
cierre de ventas,
servicio pos venta)
Ejecutar el plan.
Evaluar el programa
de capacitacion.

Capacitar a Lograr que el
la fuerza de  servicio sea
ventas el adecuado.

Trimestral

Jefe de
ventas

Nota. Elaboracion de acuerdo al aporte cientifico

Plan de accion:

Estrategia: Capacitar a la fuerza de ventas.

Objetivo especifico: Logar que el servicio sea el adecuado.

1. Actividades:

Elaborar el programa de capacitacion, el cual estara conformado por temas

sobre atencion al cliente, cierre efectivo de ventas, servicios pos venta y

administracion del tiempo.

Ejecutar el plan de capacitacion.

Evaluar el programa de capacitacion, la evaluacion sera de manera trimestral

para verificar que tan efectiva esta siendo el plan o que mejoras necesita.

2. Recursos:
Laptop con programa Word, Excel y Power Point.
Coach especialista en dichos temas.
Auditorio interno.
Pizarra acrilica o proyector.

3. Responsable: Jefe de ventas
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4. Fecha de Inicio: 1 de enero del 2022
5. Fecha de finalizacion: Enero del 2022

6. Revisiones periodicas: Cada tres meses.

Tabla 19
Objetivo especifico 2 del aporte cientifico
Estrategia Objetivo Actividades Periodo Responsable
_ Asignar presupuesto
Aplicar el para marketing.
presupuesto

Asianar un 2 las Asignar presupuesto
9 . al area de ventas. Semestral Administrador
presupuesto.  diferentes

estrategias Determinar que
de marketing. ~ €strategias deben

ser prioritarias.

Nota. Elaboracion de acuerdo al aporte cientifico

Plan de accién:
Estrategias:

Asignar un presupuesto

Objetivos especificos:

Aplicar el presupuesto a las diferentes estrategias de marketing.
1. Actividades:

Asignar presupuesto para las diferentes estrategias de marketing para de

esa forma lograr que todas se implementen.

Asignar presupuesto para el &rea de ventas para poder dar viabilidad a los

planes de capacitacion e incentivos de la fuerza de ventas.

Determinar que estrategias deben ser las mas importantes y las mas

primeras de implementar.
2. Recursos:
Capital (dinero) para las areas donde se asignaran presupuestos.

3. Responsable:
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Administrador
Area de atencion al cliente.
4. Fecha de inicio: Enero 2022
5. Fecha de finalizacién: Junio del 2022
6. Revisiones peridédicas: Semestralmente

Tabla 20

Obijetivo especifico 3 del aporte cientifico

Estrategia Objetivo Actividades Periodo Responsable
Implementar
encuestas virtuales
Conocer siel ~ Ppara conocer la
_ cliente se satisfaccion del ]
o encuentra - -
seguimiento satisfecho Enviar correos a los Mensual atencion al
pos venta . cliente
con el clientes para conocer
servicio. si el servicio que
recibieron fue el
adecuado.

Nota. Elaboracion de acuerdo al aporte cientifico

Plan de accioén:
Estrategias:

Realizar el seguimiento pos venta

Objetivos especificos:

Conocer si el cliente se encuentra satisfecho con el servicio.

7. Actividades:

Implementar encuestas virtuales para conocer la satisfaccion del cliente.

Enviar correos para conocer si ha cumplido con sus expectativas el servicio

brindado y recibir algunas sugerencias.

8. Recursos:

Uso de herramientas virtuales para el desarrollo de las encuestas.
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9. Responsable:
Administrador
Area de atencidn al cliente.
10. Fechade inicio: Enero 2022
11. Fechade finalizacion: Junio del 2022

12. Revisiones periédicas: Semestralmente

Tabla 21

Objetivo especifico 4 del aporte cientifico

Estrategia Objetivo Actividades Periodo

Responsable

Crear un sitio web.

Elaborar volantes y
afiches.

Hacer mas .
conocida Alqu_llgr un panel
tanto a la publicitario en un
Incrementar marca como Iuggr estrategico. Area de
la publicidad alos Realizar propaganda Mensual marketing
servicios que en .Ig emisora local.
ofrece la Utilizar con mayor
empresa. fre_cuenmas redes
sociales (Facebook,
WhatsApp e
Instagram)

Nota. Elaboracion de acuerdo al aporte cientifico
Plan de accion:

Estrategia: Incrementar la publicidad

Objetivo especifico: Hacer mas conocida tanto a la marca como a los servicios

gue ofrece la empresa.
1. Actividades:
Crear un sitio web
Elaborar volantes y afiches.
Alguilar panel publicitario en un lugar estratégico.

Realizar propaganda en la emisora local
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Utilizar con mayor frecuencia las redes sociales con las que cuenta la

empresa (Facebook, WhatsApp, Instagram)

2. Recursos:
Laptop

Internet

Presupuesto para el panel, emisora y volantes.

3. Responsable: Area de marketing

4. Fecha deinicio: Enero 2022

5. Fecha de finalizacion: Diciembre 2022

6. Revisiones periddicas: Semestralmente

3.3.5. Presupuesto y financiamiento para la ejecucion del plan de

accion

Tabla 22

Presupuesto y financiamiento para la ejecucion del plan de accién

Actividades Cantlgad Tiempo Costo Costo anual
al afo mensual
Elaborar el programa de
capacitacion (atencion al 1 1lsemana S/100.00  S/100.00
cliente, cierre de ventas,
servicio pos venta)
Ejecutar el plan. 1 1semana S/200.00 S/ 200.00
Evaluar el programa de 12 1 afio S/30.00  S/360.00
capacitacion.
Asignar presupuesto para 12 1 afio S/80.00  S/960.00
marketing.
Asignar presupuesto al area 12 1 afio S/ 80.00 S/ 960.00
de ventas.
Determinar que estrategias 12 1 afio S/15.00  S/180.00
deben ser prioritarias.
Implementar encuestas
virtuales para conocer la 1 1semana S/ 250.00 S/ 250.00
satisfaccion del cliente.
Enviar correos a los clientes
para conocer si el servicio que 24 1 afio S/ 0.00 S/0.00
recibieron fue el adecuado.
Crear un sitio web. 1 2 S/ 300.00 S/300.00
semanas
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Elaborar volantes y afiches. 1 1mes S/8,000.00 S/8,000.00
Alquilar un panel publicitario 1 6meses S/5000.00 S/5,000.00
en un lugar estratégico.
Realizar propaganda en la 12 1 afio S/60.00  S/720.00
emisora local.
Utilizar con mayor frecuencias
redes sociales (Facebook, 365 1 afo S/ 0.00 S/ 0.00
WhatsApp e Instagram)

Total S/ 17,030.00
Nota. Elaboracion de acuerdo al aporte cientifico

3.3.6. Cronograma de actividades
Tabla 23
Cronograma de actividades
Actividades EFMAMINIASOND

Elaborar el programa de capacitacion
(atencion al cliente, cierre de ventas, X
servicio pos venta)
Ejecutar el plan. X
Evaluar el programa de capacitacion. X X X X X X X X X X X X
Asignar presupuesto para marketing. X X X X X X X X X X X X
Asignar presupuesto al area de ventas. X X X X X X X X X X X X
D(.ete.rmllnar que estrategias deben ser XX X X X X X X X X X X
prioritarias.
Implementar encuestas virtuales para X
conocer la satisfaccion del cliente.
Enviar correos a los clientes para conocer
si el servicio que recibieron fue el X X X X X X X X X X X X
adecuado.
Crear un sitio web. X
Elaborar volantes y afiches. X
Alquilar un panel publicitario en un lugar X
estratégico.
Realizar propaganda en la emisoralocal. X X X X X X X X X X X X
Utilizar con mayor frecuencias redes
sociales (Facebook, WhatsApp e XX XX X X X X X X X X
Instagram)

Nota. Elaboracion de acuerdo al aporte cientifico
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3.3.7. Costo beneficio del presupuesto

Tabla 24

Costo beneficio por estrategia

Estrategia Costo Beneficio
El vendedor est4 actualizado
con respecto al rubro.
Mantiene la solidez
empresarial con mas facilidad
Proporcionar una guia de las
actividades que la empresa
esta cumpliendo.
Asegurar que los recursos
estén siendo manejados de
manera éptima.
Mejoramiento de la relacion
entre el cliente y la empresa.
Realizar seguimiento pos venta. S/ 250.00 Aumento de las
recomendaciones por parte de
los clientes a sus conocidos.
Mejoramiento de la imagen del

Capacitar a la fuerza de ventas. S/ 660.00

Asignar un presupuesto. S/ 2,100.00

laboratorio.
Incrementar la publicidad. S/ 14,020.00 Posicionar al laboratorio como

la mejor de la ciudad de
Lambayeque.

Nota. Elaboracion de acuerdo al aporte cientifico

Tabla 25

Costo beneficio del presupuesto

Descripcién Detalle

Ingreso total del afio 2021 S/. 360,000.00

Incremento esperado para 2022 15%

Costo de propuesta S/.17,030.00

Incremento de los ingresos 15% S/. 54,000.00

Relacion B/C S/. 54,000.00/ S/. 17,030.00

Relacién B/C 3.17

Nota. Disefio propio

De acuerdo a la Tabla 25, el Coste/Beneficio es de 3.17, resaltando que la
propuesta cuenta con una viabilidad positiva, ya que el valor hallado es superior a
la unidad, por lo que se concluye gue la aplicacién de la propuesta para la empresa

Servicios Médicos Especializados Del Norte E.I.R.L., seria rentable.
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3.3.8. Monitoreo y evaluacién del plan de accion

Tabla 26

Monitoreo y evaluacion del plan de accion

Actividades Monitoreo Evaluacion Responsable
Elaborar el programa de
capacitacion (atencion al
cliente, cierre de ventas, Evaluacion del Local del
servicio posventa) conocimiento . Jefe de ventas
: . laboratorio
Ejecutar el plan. adquirido.
Evaluar el programa de
capacitacion.
Asignar presupuesto para
marketing. Verificacion al
Asignar presupuesto al gasto
£ . Local del -
area de ventas. correspondiente . Administrador
: . laboratorio
Determinar que y el tipo al que
estrategias deben ser pertenece.
prioritarias.
Implementar encuestas
virtuales para conocer la Aplicacion de
satisfaccion del cliente. b
Enviar correos a los un feedback del - Local del Area de atencion al cliente
: . servicio laboratorio
clientes para conocer si el :
o - ofrecido.
servicio que recibieron fue
el adecuado.
Crear un sitio web.
Elaborar volantes y
afiches.
Alquilar un panel
publicitario en un lugar Seguimiento de
estratégico. los parametros
: Local del " .
establecidos . Area de marketing
. laboratorio
Realizar propaganda en la para la
emisora local. publicidad.

Utilizar con mayor
frecuencias redes sociales
(Facebook, WhatsApp e
Instagram)

Nota. Elaboracion de acuerdo al aporte cientifico
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IV. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
4.1.Conclusiones

En cuanto al disefio del plan estratégico de marketing, se encuentra
estructurado para ser desarrollado a corto plazo en un tiempo de un afo, lo que
generard mejoras en el incremento de las ventas en la empresa Servicios Médicos
Especializados del Norte, esto permitira a la empresa plantearse objetivos
cuantificables, afiadir equipamiento y personal para brindar un servicio adecuado,
ademas de conocer consecutivamente si el cliente se encuentra satisfecho a través
de un monitoreo en formato tipo encuesta, con la finalidad de que la empresa
Servicios Médicos Especializados del Norte E.I.R.L., sea reconocida a nivel local y

departamental.

En lo que respecta al nivel del plan estratégico de marketing es medio
equivalente 39.6%, esto se debe que la empresa tiene muchas carencias puesto
gue no se fijan objetivos de ventas, los planes de accion no tienen un presupuesto
establecido, no se tiene estrategias orientadas a diferenciar el servicio y no se

realiza un control adecuado al servicio que ofrece la empresa.

Por altimo, en nivel de las ventas es medio equivalente al 41.7%, porque la
fuerza de ventas no se encuentra capacitada correctamente y aunque son
empaticos e interactian de manera eficiente con los clientes no es suficiente, asi
como la publicidad aplicada es muy baja y la frecuencia con la que se realiza es
inadecuada.
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4.2.Recomendaciones

Ante los resultados hallados, la empresa Servicios Médicos Especializados
del Norte E.I.R.L. deberia enfocarse en la aplicacion del plan estratégico de
marketing desarrollado en la investigacion, ya que le permitirA ampliar sus
horizontes comerciales, asi como determinar cuales son las mejores estrategias y
las mas aptas segun su actual funcionamiento, llevandolos a mejorar

constantemente y lograr competir integramente con los procesos idéneos.

Para el mejor desarrollo del plan estratégico de marketing, la empresa debe
realizar un analisis general de la situacion actual, donde podra determinar cuales
son los problemas que mas perjudican el desempefio empresarial, por lo que
deberian plantear objetivos a corto plazo, lograr establecer presupuestos de
acuerdo a la capacidad econémica, pero sin dejar atras las estrategias correctas
para que el plan de accion se encuentre desarrollado de acuerdo a la necesidad

real del cliente.

Para el incremento de las ventas, el jefe de ventas debe fijar objetivos
cuantificables mensuales, esto permitir4 tener un balance correcto de las entradas
y salidas que tiene la empresa, ademas, se debe realizar capacitaciones de manera
trimestral a la fuerza de ventas con temas relacionados a atencion del cliente, cierre
de ventas y servicio por venta, para que los planes de accion se concluyan se
deberia administrar el presupuesto para las areas antes mencionadas, desde luego

el seguimiento posventa sera necesario para medir la satisfaccion de los clientes.
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ANEXOS:

Anexo 1: Matriz de consistencia del Plan estratégico de marketing para incrementar las ventas en la empresa “Servicios Médicos
Especializados del Norte E.I.R.L., Lambayeque 2021.

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLE Dimensiones
Objetivo general:
Disefiar un plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en la empresa Plan de
¢De qué Servicios Médicos Especializados del Norte marketing:
manera al E.l.LR.L., Lambayeque 2021. H1: El disefio del plan Andlisis de la
disefiar un estratégico incrementara situacion.
plan Objetivos especificos: las ventas en la empresa Variable Determinacion
estratégico de Analizar el nivel del plan estratégico de Servicios Médicos independiente: de objetivos.
marketing marketing en la empresa Servicios médicos Especializados del Norte Seleccion de
incrementara  especializados del norte E.ILR.L., E.LR.L, Lambayeque Plan estrategias.
las ventas en Lambayeque 2021. 2021. estratégico de Plan de
la empresa marketing accion.
Servicios Analizar el nivel de las ventas en la empresa HO: El disefio del plan Presupuesto.
Médicos Servicios médicos especializados del norte estratégico no Variable Control.
Especializados E.I.R.L., Lambayeque 2021. incrementara las ventas en  dependiente:
del Norte la  empresa  Servicios Ventas:
E.ILR.L.,, Médicos Especializados Ventas Producto
Lambayeque del Norte E.LR.L., Fuerza de
20217 Lambayeque 2021. ventas.
Publicidad
Tiempo.
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Anexo 2: Formato del instrumento de recoleccion de datos

Plan estratégico de marketing para incrementar las ventas de la empresa
servicios médicos especializados del norte S.I.R.L, Lambayeque 2021

Cuestionario

1. Sexo
a) Masculino
b) Femenino
2. Edad
a) De 10 a 20 afios
b) De 20 a 30 afios
c) De 30 a 50 afios
d) De 50 a més afios
3. Nivel académico
a) Primaria
b) Secundaria
c) Universitario
d) Técnico
4. Considera usted que la empresa analiza sus fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) Totalmente en desacuerdo
e) En desacuerdo
5. ¢Considera que un plan de marketing incrementa las ventas de una
empresa?
a) Totalmente de acuerdo
b) De acuerdo
c) Indiferente
d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo
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6.

10.

¢, Cual es la diferencia de la empresa ante sus competidores?
a) Servicio

b) Precio

c) Atencion

¢Los servicios que le ofrece la empresa satisfacen sus necesidades?
a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢ Considera usted que los objetivos de la empresa son consensuados con
los trabajadores?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢Los servicios que ofrece la empresa estan en relaciéon con el precio?
a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢Considera que la empresa servicios médicos especializados del norte
hace una segmentacion de sus clientes?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo
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11.

12.

13.

e) En desacuerdo

¢Conoce las actividades que realiza la empresa para mejorar la
comercializacion de sus servicios?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢Conoce el presupuesto que la empresa asigna para la comercializacion
de los servicios?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢Conoce usted algun tipo de control a los servicios que brinda la
empresa?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

14.Considera Ud. Que los servicios que ofrece la empresa servicios médicos

especializados del norte E.l.LR.L. son de calidad?
a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo
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15

16

17.

18.

19

.¢,Qué tipo de servicios que brinda la empresa utiliza con mayor

frecuencia?
a) Rayos x
b) Ecografias

c) Andlisis clinicos

.¢Considera Ud. Oportuna la interaccién que tiene la empresa con sus
clientes através de su paginaweb?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢Considera Ud. Que la empresa servicios meédicos especializados del
norte E.ILR.L. brinda comunicacion adecuada sobre las promociones
mensuales de sus servicios a los clientes?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢Considera Ud. Que los trabajadores del area de atencién al cliente de la
empresa servicios médicos especializados del norte E.LLR.L. tienen
empatia al atender los reclamos y pedidos?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

.¢Considera que el personal de ventas lo atiende como usted se merece?
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20.

21.

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢Considera Ud. Que la publicidad que aplica la empresa influye en la
decision de compra del servicio?

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo

c) Indiferente

d) Totalmente en desacuerdo

e) En desacuerdo

¢ Con qué frecuencia utiliza los servicios de la empresa servicios médicos
especializados del norte E.I.LR.L.?

a) Semanal

b) Mensual

c) Anual
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Anexo 3: Instrumento de validacion no experimental por juicio de expertos

1. NOMBRE DEL JUEZ

ESPINO CARRASCO, MAYURY JACKELINE

PROFESION

Licenciada en Administracion

ESPECIALIDAD

Gestidn en Talento Humano

GRADO ACADEMICO

Maestro en Ciencias Empresariales y Gestion
del Talento Humano.

2 EXPERIENCIA
PROFESIONAL 8 afos
(ANOS)
CARGO Administradora

Titulo de la Investigacion: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA SERVICIOS MEDICOS
ESPECIALIZADOS DEL NORTE E.I.LR.L.- LAMBAYEQUE 2021.

3. DATOS DEL TESISTA

31 NOMBRES Y Espino Carrasco, Madeleine
"~ |APELLIDOS Sanchez Herrera, Waldir
FACULTAD DE CIENCIAS
3.2. EE@SSAAQ"S DE EMPRESARIALESESCUELA ACADEMICO
PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO
EVALUADO

Encuesta aplicada a los clientes de la empresa
servicios médicos especializados del Norte
E.LR.L.

5. OBJETIVOS EL
INSTRUMENTO

GENERAL

Disefiar un plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en la empresa Servicios
Médicos Especializados del Norte E.L.R.L.,
Lambayeque 2021.

ESPECIFICOS

Identificar las caracteristicas que tiene un plan
estratégico de marketing en la empresa Servicios
meédicos especializados del norte E.LR.L.,
Lambayeque 2021.
Identificar las caracteristicas que tiene un
incremento de las ventas en la empresa
Servicios médicos especializados del norte
E.ILR.L., Lambayeque 2021.
Determinar la existencia de una relacion
significativa entre el plan estratégico de
marketing y el incremento de las ventas en la
empresa Servicios médicos especializados del
norte E.l.LR.L., Lambayeque 2021.
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A continuacion, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que
Ud. los evalue marcando con un aspa (x) en “A” si esta de ACUERDO o en “D” si
estd en DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

NO
GESTION ADMINISTRATIVA
¢ Considera usted que la empresa analiza sus|A(x) D ()
1 |fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas? SUGERENCIAS:
5 ¢, Considera que un plan de marketing incrementa A(x) DO
?
las ventas de una empresa” SUGERENCIAS:
3 ¢, Cudl es la diferencia de la empresa ante sus Alx) D()
' 2
competidores? SUGERENCIAS:
4 ¢Los servicios que le ofrece la empresa A(x) D()
. . -
satisfacen sus necesidades” SUGERENCIAS:
_ . - A(x) D()
5 ¢, Considera usted gque los objetivos de la empresa
i 2
son consensuados con los trabajadores” SUGERENCIAS:
: " . A(x) D()
6 ¢Los servicios que ofrece la empresa estan en
. o
relacion con el precio” SUGERENCIAS:
¢Considera que la empresa servicios meédicos|A (x) D ()
7 |especializados del norte hace una segmentacion
de sus clientes? SUGERENCIAS:
¢, Conoce las actividades que realiza la empresa|A(x) D ()
8 |para mejorar la comercializacion de sus
servicios? SUGERENCIAS:
9 ¢, Conoce el presupuesto que la empresa asigna A(x) DO
para la comercializacién de los servicios? SUGERENCIAS:
10 ¢Conoce usted algun tipo de control a los Alx) D()
. : p
servicios que brinda la empresa” SUGERENCIAS:
¢Considera Ud. Que los servicios que ofrece laj]A(x) D ()
11 |empresa servicios medicos especializados del
norte E.l.R.L. son de calidad? SUGERENCIAS:
12 ¢Qué tipo de servicios que brinda la empresa A(x) DO
<, o
utiliza con mayor frecuencia® SUGERENCIAS:
¢, Considera Ud. Oportuna la interaccion que tiene |A (x) D ()
13 |la empresa con sus clientes a través de su pagina
web? SUGERENCIAS:
14 ¢Considera Ud. Que la empresa servicios A(x) D()

meédicos especializados del norte E.I.LR.L. brinda

SUGERENCIAS:
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comunicacion adecuada sobre las promociones
mensuales de sus servicios a los clientes?

¢,Considera Ud. Que los trabajadores del area de
atenciéon al cliente de la empresa servicios

A(x) D()

15 - e )
medlcgs especializados del norte E.I._R.L. tienen SUGERENCIAS:
empatia al atender los reclamos y pedidos?

16 ¢, Considera que el personal de ventas lo atiende A(x) DO
como usted se merece? SUGERENCIAS:
¢Considera Ud. Que la publicidad que aplica laj]A(x) D ()

17 |empresa influye en la decision de compra del
servicio? SUGERENCIAS:
¢,Con qué frecuencia utiliza los servicios de laj|A(x) D ()

18 |empresa servicios medicos especializados del
norte S.I.LR.L? SUGERENCIAS:

PROMEDIO OBTENIDO A(18) D(0)

Comentarios generales

Observaciones

\N|
./4

Mg. Mayury Jackeline Espino Carrasco

Colegiatura N° 012964
DNI: 45592452
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1. NOMBRE DEL JUEZ

VASQUEZ CACHAY, ROYER

PROFESION

Licenciado en Administracion

ESPECIALIDAD

Finanzas

GRADO ACADEMICO

Maestro en Ciencias Empresariales con
mencion en Gestion Financiera

2 EXPERIENCIA
PROFESIONAL 6 afios
(ANOS)
CARGO Funcionario de Negocios

Titulo de la Investigacion: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA SERVICIOS MEDICOS
ESPECIALIZADOS DEL NORTE E.Il.LR.L.- LAMBAYEQUE 2021.

3. DATOS DEL TESISTA

31 NOMBRES Y Espino Carrasco, Madeleine
" |APELLIDOS Sanchez Herrera, Waldir
FACULTAD DE CIENCIAS
3.2. ﬁgggg:g"g DE EMPRESARIALESESCUELA ACADEMICO
PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO
EVALUADO

Encuesta aplicada a los clientes de la empresa
servicios médicos especializados del Norte
E.LR.L.

5. OBJETIVOS EL
INSTRUMENTO

GENERAL

Disefiar un plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en la empresa Servicios
Médicos Especializados del Norte E.LR.L,
Lambayeque 2021.

ESPECIFICOS

Identificar las caracteristicas que tiene un plan
estratégico de marketing en la empresa Servicios
médicos especializados del norte E.LR.L.,
Lambayeque 2021.
Identificar las caracteristicas que tiene un
incremento de las ventas en la empresa
Servicios medicos especializados del norte
E.ILR.L., Lambayeque 2021.
Determinar la existencia de una relacion
significativa entre el plan estratégico de
marketing y el incremento de las ventas en la
empresa Servicios médicos especializados del
norte E.I.R.L., Lambayeque 2021.
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A continuacion, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que
Ud. los evalue marcando con un aspa (x) en “A” si esta de ACUERDO o en “D” si

esta en DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

NO

GESTION ADMINISTRATIVA

¢ Considera usted que la empresa analiza sus
fortalezas, oportunidades, debilidades vy
amenazas?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Considera que un plan de marketing incrementa
las ventas de una empresa?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Cual es la diferencia de la empresa ante sus
competidores?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢ Los servicios que le ofrece la empresa satisfacen
sus necesidades?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢, Considera usted que los objetivos de la empresa
son consensuados con los trabajadores?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢ Los servicios que ofrece la empresa estan en
relacion con el precio?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢Considera que la empresa servicios médicos
especializados del norte hace una segmentacion
de sus clientes?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Conoce las actividades que realiza la empresa
para mejorar la comercializacion de sus servicios?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Conoce el presupuesto que la empresa asigna
para la comercializaciéon de los servicios?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

10

¢, Conoce usted algun tipo de control a los servicios
que brinda la empresa?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

11

¢,Considera Ud. Que los servicios que ofrece la
empresa servicios médicos especializados del
norte E.Il.R.L. son de calidad?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

12

¢ Qué tipo de servicios que brinda la empresa
utiliza con mayor frecuencia?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

13

¢,Considera Ud. Oportuna la interaccion que tiene
la empresa con sus clientes a través de su pagina
web?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

14

¢,Considera Ud. Que la empresa servicios médicos
especializados del norte E.LR.L. brinda

A(x) D()

SUGERENCIAS:
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comunicaciéon adecuada sobre las promociones
mensuales de sus servicios a los clientes?

¢, Considera Ud. Que los trabajadores del area de

atencion al cliente de la empresa servicios médicos A(x) DO
15 alizados del norte E1R.L. 1 tia al
especializados del norte E.L.R.L. tienen empatia al | ¢ ;- coencIAS:
atender los reclamos y pedidos?
16 ¢, Considera que el personal de ventas lo atiende A(x) DO
?
como usted se merece~ SUGERENCIAS:

17

¢Considera Ud. Que la publicidad que aplica la
empresa influye en la decision de compra del
servicio?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Con qué frecuencia utiliza los servicios de la

A(x) D()

18 |empresa servicios meédicos especializados del
norte S.I.R.L? SUGERENCIAS:
PROMEDIO OBTENIDO A(18) D(0)

Comentarios generales

Observaciones

Mg. Royer Vasquez Cachay
DNI: 47115022
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1. NOMBRE DEL JUEZ

DAVILA CHICOMA, DIANA FIORELLA

PROFESION

Licenciada en Administracion

ESPECIALIDAD

Maestro en Administraciéon de Negocios

GRADO ACADEMICO

Licenciada en Administracion

2 |EXPERIENCIA

PR~OFESIONAL 7 afos
(ANOS)
CARGO Asesora Educativa

Titulo de la Investigacion: PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA
INCREMENTAR LAS VENTAS DE LA EMPRESA SERVICIOS MEDICOS
ESPECIALIZADOS DEL NORTE E.l.R.L.- LAMBAYEQUE 2021.

3. DATOS DEL TESISTA

31 NOMBRES Y Espino Carrasco, Madeleine
" |APELLIDOS Sanchez Herrera, Waldir
FACULTAD DE CIENCIAS
3.2, [ pRDoRAMA PE EMPRESARIALESESCUELA ACADEMICO
PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

4. INSTRUMENTO
EVALUADO

Encuesta aplicada a los clientes de la empresa
servicios médicos especializados del Norte
E.LR.L.

5. OBJETIVOS EL
INSTRUMENTO

GENERAL

Disefiar un plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en la empresa Servicios
Médicos Especializados del Norte E.lLR.L.,
Lambayeque 2021.

ESPECIFICOS

Identificar las caracteristicas que tiene un plan
estratégico de marketing en la empresa Servicios
médicos especializados del norte E.LR.L,
Lambayeque 2021.
Identificar las caracteristicas que tiene un
incremento de las ventas en la empresa Servicios
médicos especializados del norte E.LR.L.,
Lambayeque 2021.
Determinar la existencia de wuna relacion
significativa entre el plan estratégico de marketing
y el incremento de las ventas en la empresa
Servicios médicos especializados del norte
E.l.R.L., Lambayeque 2021.
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A continuacion, se le presentan los indicadores en forma de preguntas para que
Ud. los evalue marcando con un aspa (x) en “A” si estd de ACUERDO o en “D” si

esta en DESACUERDO, S| ESTA EN DESACUERDO
POR FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

NO

GESTION ADMINISTRATIVA

¢ Considera usted que la empresa analiza sus
fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Considera que un plan de marketing incrementa
las ventas de una empresa?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Cual es la diferencia de la empresa ante sus
competidores?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢ Los servicios que le ofrece la empresa satisfacen
sus necesidades?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢, Considera usted que los objetivos de la empresa
son consensuados con los trabajadores?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢ Los servicios que ofrece la empresa estan en
relacion con el precio?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢Considera que la empresa servicios médicos
especializados del norte hace una segmentacion
de sus clientes?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Conoce las actividades que realiza la empresa
para mejorar la comercializacion de sus servicios?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

¢,Conoce el presupuesto que la empresa asigna
para la comercializaciéon de los servicios?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

10

¢, Conoce usted algun tipo de control a los servicios
que brinda la empresa?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

11

¢,Considera Ud. Que los servicios que ofrece la
empresa servicios médicos especializados del
norte E.Il.R.L. son de calidad?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

12

¢, Qué tipo de servicios que brinda la empresa
utiliza con mayor frecuencia?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

13

¢,Considera Ud. Oportuna la interaccion que tiene
la empresa con sus clientes a través de su pagina
web?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

14

¢, Considera Ud. Que la empresa servicios médicos
especializados del norte E.LR.L. brinda

A(x) D()

SUGERENCIAS:
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comunicaciéon adecuada sobre las promociones
mensuales de sus servicios a los clientes?

15

¢, Considera Ud. Que los trabajadores del area de
atencion al cliente de la empresa servicios médicos
especializados del norte E.I.R.L. tienen empatia al
atender los reclamos y pedidos?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

16

¢, Considera que el personal de ventas lo atiende
como usted se merece?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

17

¢Considera Ud. Que la publicidad que aplica la
empresa influye en la decision de compra del
servicio?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

18

¢,Con qué frecuencia utiliza los servicios de la
empresa servicios médicos especializados del
norte S.I.R.L?

A(x) D()

SUGERENCIAS:

PROMEDIO OBTENIDO

A(18) D(0)

Comentarios generales

Observaciones

[ —

-

—~ -~ 7
N/
/,// | S }
\ i
— -

Mg. Diana Fiorella Davila Chicoma

DNI: 44443568
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Anexo 4: Carta de aceptacion

BRere

" 1)
o0s Unidos .r-‘_'v_nw Lambayeque C. <O

-+ Seguridad y calidad
. SQW' Norte al servicio de tu salud

"Afio del Bicentenario del PerG: 200 afios de Independencia”

Pimentel 30 de septiembre de 2021
MG. CARLA ANGELICA REYES REYES
DIRECTORA DE EAP ADMINISTRACION
UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN

Asunto: ACEPTACION PARA INVESTIGACION

Es grato dirigirme a Usted para saludarla afecluosamente a nombre de la Empresa
Servicios Médicos Especializados del norte E.LR.L, y a la vez manifestarle lo
siguiente:

Que, habiendo recibido la solicitud para el permiso y apoyo en investigacion,

preseniada por los estudiantes Espino Carrasco Madeleine, con DNI: 77534578 y
Waldir Sanchez Herrera con DNI- 74428259, estudiantes del X ciclo de la Escuela
Profesional de Administracion, se aceptd el apoyo y permiso para la investigacion.

Extendemos el presente documento a solicitud del interesado para los fines que
estime conveniente.

Atentamente,

LUIS ALBERTO CONTRINA ESCALANTE
GERENTE GENERAL
SERVICIOS MEDICOS ESPECIALIZADOS DEL NORTE E.LR.L
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Anexo 5: Resolucién de Proyecto

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N°0550-FACEM-US5-2021

Chiclaya, 02 de julio de 2021.
VISTO:

El Oficio N"0152-2021/FACEM-DA-USS, de facha 25 de junio de 2021, y el proveido dal Decano da la
FACEM de fecha 25/08/2021, v;

CONSIDERANDO:

Que, la constitucion Palitica del Perd en su Arliculo 18° estableca que "Cada Universidad es aulonoma en
U régimen normalivo de gobierno, académico, administrativo ¥ econdmico. Las universidades se rigen par
sus propics Eslalutos en el marco de a constitucion y |1as leyes”

Cue acorda con lo establecido en el Arliculo 8" de la Ley Universitaria, Ley N® 30220, la aulonomia inherente
alas Universidades se ejerce de conformidad con lo eslablecido en la Conslitucian, la presenie ley y demas
normativa aplicable, Esta aulonomia se manifiesta en los siguientes regimenes: normaltive de gobierno,
académico, administralivo y econdmico. La Universidad Sefior de Sipan desarrolla sus aclividades dentro
de su autonomia prevista an la constilucion politica del estado y de ley Universitaria M 30220

Cue, segdn Art. 217 del Reglamento de Grados y Tilules de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucién de Directorio N*0EE-2020/PD-USS da fecha 13 de mayo da 2020, indica que los temas de lrabajo
da invesligacion, rabajo académico y besis son aprobados por el Comilé de Investigacion y derivados a la
facultad, para la emisidn de la resclucion respecliva. El periodo de vigencia de los mismos sera de dos
anos, a partir de su aprobacion.

Clue, segin Oficio N™152-2021/FACEM-DA-USS, de fecha 25 de junio da 2021, la Directora de la Escuela
Profesional de Administracion, Dra. Janel [sabel Cubas Carranza, solicita aprobacidn de los proyacios da
tesis de los estudiantes del |X ciclo, del programa regular, semestre 2021- 1.

Estando a lo expueslo y en uso de las alribuciones conferidas y de conformidad con las normas y
reglamenios viganles,

SE RESUELYE
ARTICULO UNICO: APROBAR los Proveclos de Tesis, de los estudiantes de la Escuela Profesional de

Administracidn, del 1X ciclo - semestre 2021 - |, a cargo del docente Dr. Onésimo Mego Mufiez, seqln se
indica an cuadro adjunio.

REGISTRESE, COMUNIQUESE ¥ ARCHIVESE

Reyes
Académica LDMISIGN E INFORMES
it de Clencias Empresaniaies \74 451610 - 074 481632
CAMPUS USS
Ce.: Egcueda, Archbo Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd

1
Dir. EDGAR ROLAND TUESTA TORRES
Decanois] E

Facultad de Ciencias Empresariales
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIEMCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCIOM N° D550-FACEM-USS-2021

N AUTOR(S) TITULD DE PROYECTO DE INVESTIGACION LiMEA DE INVESTIGACION
ACGUIRRE PINTADO JENIFFER MILUSKA MARKETING DIGITAL PARA INCREMENTAR LAS
1 VENTAS EN LA EMPRESA GL INGEMIEROS GEﬂmgi ¥
CHUGDEN CABREINS ESTEFANY ALEJANDRA | CONSULTORES 5.R LTDA - CHICLAYO, 20
ALTAMIRAND RIMARACHIN MARLIT MARKETBG DE SERVICIOS Y EL
2 POSICIONAMIENTD DE LA EMPRESA SOLUTEC GESEE%EHN‘DM'HEN':S'L f
LEJABD CARCIA LEYDI MARISELA JOB S AC- CHICLAYO, 221
FLAN OE  WARKETING DIGITAL PARA
, ANAGLETO PERALTA WENDY JUONTH INCREMENTAR LAS VENTAS DEL RECRED|  GESTION EMPRESARIAL'Y
R T g;.:.:PESTRE- RESTALIRANT LA ISLA MOTLIPE, EMPRENDIMEENTD)
AYALA CABRERA ISIS ARIES ISAREL E- COMMERCE ¥ SU INFLUENCIA PARA
. INCREMENTAR LAS VENTAS EN TIEMPOS DE | GESTION EMPRESARIAL Y
COVID 19 DE INVERSIONES CRIMTED SAC | EMPRENDIMENTD
VELIZ PURLZACA LUCERD ESTEFANY JAEN 2001
CALIDAD DE SERVICK) Y LA SATISFACEION DEL
& | CAMPOS PEAIA JHEYSSOM ESTIBEN CLIENTE DEL RECREQ RESTAURANT RICOPEZ | CESTION ENFHESIUAL Y
- IAEN 2001
CARRASCO CHILGCGM LUZ YUBI CALIDAD DEL SERVICIO ¥ SATISFACCION DEL
g CLIENTE DE LAEMPRESA ROYMARETAILSAC | SESTION EVFHESARIAL Y
DIAZ ROUAS DWWTE OLIVER - CHICLAYD 2021
CARUAILLCA  BENAVIDES  CORAIMA | PLAN DE MARKETING MIX PARA INCREMENTAR
7 | YESSENIA LAS VENTAS DE LA EMPRESA VEMSUMED - GEmm&’i ¥
LLANOS ZAMORA ABEL NICOLAS CHICLAYD 221
CARVALLD DIAZ CARLOS FELIPE BRANDNG DIGITAL COMO ESTRATEGIA DE |  coorioiocreyo o
8 POSICIOMAMIENTD EN  EL  RESTORAR RN
RAMON LABORIAND CELSO ALEYANDER | ALGARROBO - CHICLAYD 2021
CENTURION RODRIGUEZ KARINA COMPETENCIAS DIGITALES ¥ SU INFLUENCIA
g EN EL DESEMPERO DOCENTE DEL cotEGio |  CESTION EVFHESARIAL Y
EANTONO SILVA MARITA DE JESUS JOSE CARLOS MARIATEGLA, JAYANCA 2021
GESTION DE LA CADENA DE SUMINISTRO PARA
1 |CORONEL BUSTAMANTE LUIS FERNANDO | INCREMENTAR LAS VENTAS EN LA EMPRESA |  CESCIENFEESIALY

PANIFICADORA CEVE. | R L, CHICLAY(D, 2031

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd

e R
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CLIMA ORGAMZACIOMAL Y EL DESEMPERO

" CRUZ BERNAL JACKELINE ESMERALDA LABORAL DE LOS TRABAMADORES EN LA|  GESTION EMPRESARIAL'Y
EMPRESA CANTERA PATAPO LA VICTORLA 5 A - EMPRENDBAENTO
HEREDIA RIVAS LEIDY FIDRELA CHICLAYO, 2021
LA VENTAIA  COMPETITIVA  PARA
; ENRIGUEZ RAMIREZ ADRIANA ISABEL INCREMENTAR  LAS WENTAS EN LA| GESTION EMPRESARIAL Y
FERRETERIA SERIOR DE LOS MLAGROS SAC - EMPRENDIMENTO
PLICEN COAR ISIDORA ADRIANA JAYANCA, 2021
ESPIND CARRASCO MADELEINE PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA
. INCREVENTAR LAS VENTAS DE LA EWPRESA |  GESTION ENPRESARIAL Y
SERVICIOS MEDICOS ESPECIALIZADOS DEL EMPRENDBAENTO
SANCHEZ HERRERA WALDIR MORTE ELRL - LAMBAYEQUE 2021
EL PROCESO ADMINSTRATVG ¥ LA GESTION
DE L0OS RESDUOS SOLIDOS EN LA|  GESTION EMPRESARIALY
W | FLORES ZEGARRA JMENA MARLL MUMCIPALIDAD PROVINCLAL DE CHICLAYO EMPRENDIMENTO
2021
CLIA ORGANZACIONAL Y 54 INFLUENCIAEN
EL DESEMPERO DE LOS COLABORADORES DE | GESTION EMPRESARIAL Y
15 | GUERRERD LOZADA YOLANDA PIERINA LA  MUNICIFALIDED  PROVINCIAL  DE EMPRENDIMENTC
LAMBAYEQUE 201
ESTRATEGIAS DE UARIETING ONLNE PARA
MEJORAR LA DECISION DE COMPRA EN |  GESTION EMPRESARIAL'Y
16 | INCIO CHAVESTA JOSE ELMER TEMPOS DE COVEMS EN CLENTES DE EMPRENDIENTO
BAMENITOS - FERRERAFE. 2024
CALIDAD DE SERVICIO ¥ 51 INFLUENCLA EN LA
. JMENEZ DIAZ CELITA MARIELA SATISFACCION DEL CLENTE PARA LA|  GESTION EMPRESARIALY
EMPRESA ECO HOSTAL MAMITA HELMITA EMPRENDIMENTO
MONCAYO GIL BRALUD JESUS 20 RL LAMBAYEQUE 2021
DISERO DE ESTRATEGWS DE MOTIVACION
LABORAL PARA MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD | GESTION EMPRESARIAL Y
18 | LUCANG AGUILAR FERNANDA DEL MILAGRO | e ) g oy ABORADORES DE LA EMPRESA EMPRENDIAENTO
MIEANCE - CAYALTI 2021
MARTINEZ VASOUEZ RADOLFD SALL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DIGITAL
" PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE |  GESTION EMPRESARIAL Y
MARCA DEL BAR RESTALRANT PUSEL ULTIMO EMPRENDIMENTO
WVASQIUE? CARRERO MARISABEL ADIGE" — PATAPD, 202
MEDINA ZUIRIICA KATTY DEYALLIRA
ESTRATEGIAS DE MARRETING MIX PARA
3 NCREMENTAR LAS VENTAS DEL Neocio |  CESTIONEWERESARIALY
MIC QUIROZ BRENDA SOLANGE LUCHO PRIETO EIRL - CHELAYD 2024
MON.LA CHIRDOLUE JUAN CARLOS PLAN DE MARKETING DIGITAL PARA MEJORAR
21 EL FOSICIONAMENTD DE LA PROLACNAT GEmmg“
ZURIEA TAICA LIDA MADELEYNI SAC. LAVICTORIA 2021

ADMISION E INFORMES
074 4E1610 - 074 481632
CAMPUS LSS

KEm. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

CLINA ORGANIZACIONAL ¥ 5L INCIDEMCIA EN

EL DESEMPERO LABORAL DE LOS| GESTION EMPRESARIALY
22 | DJEDA CHIRINCS LENNIN FRANKLIN COLABORADORES DE LA NUNICIPALIDAD EMPRENDIMENTO
PROVINCIAL OF SAN IGHACK) - 2021
PERALTA COTRIMA SANDRA EL MARKETING DIGITAL ¥ LA CAPTACICN DE
1 CLIENTES EN LA EMPRESA ESTUDIOS LUNA - GEmEﬂﬂ"DM‘!E&m‘%"L f
VILLANLIEVA (ILISPE MIYUKI TANIA CHICLAYD 221
LAMOTIVACION LABORAL ¥ SU INFLUIENGLA EN
" PISO/YA ORDOREZ PIERO JOSUE LA PRODUCTIVIDAD DF LOS COLARDRADDRES | GESTION EMPRESARIAL ¥
DE LA EMPRESA HIPERBODEGA PRECIO UING - EMPRENDIMENTO
URPECILE MARCHENA ARNOLD DAVID FERRERAFE 321
FLAN DE MARKETING DIGITAL FARA MEJORAR
2 Lo \MOS HERRERA JOSE EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA| GESTION EMPRESARIALY
LN SANDOVAL FABRICTD REGENDATK CORPORACION SRL - CHICLAYD, EMPRENDIMENTO
CALIDAD DE SERVICI) Y 50 RELACYON CON EL
g | MR TORRES LEXN ESTERMIY POSICIONAMIENTO DE NUESTRA CASA|  GESTION EMPRESARIALY
P ————— INMOBILRA E INVERSIONES SAC-CHLAYO EMPRENDIMENTO
LAMOTIVACION LABORAL ¥ SU INFLUENCIA EN
27 | RAVINES CONDE CLALIDIA EL DESEMPEND EN LA EMPRESA TURiSMo |  CESTIONEMFRESARIALY
DIAS - CHICLAYO, 20241
MARKETME  DIGTAL  PARA  EL
2 | REQUE CHAVEZ RAQUEL POSICIGMAMIENTO DE LA  EMPRESA GEmEEN‘DM'ﬁEN‘TESL f
MLLTISERVICIOS REQLE - CHICLAYO 201
RESPONSABLIDAD SOCIAL EMPRESARIAL
20 | RISO0 MOMIA DANIELA PARA EL EXITO COMPETITIVO EN EL RECRED | G CN EMPRESARIAL ¥
CAMPESTRE LAS PIRKAS - JAYANCA, 2021
PLAN DE MARKETING MLX PARA INCREMENTAR
3 | RODRIGLEZ GLIEVARA FERNANDO LAS VENTAS EN TIEMPOS DE PANDEMIADE LA | GESTICR ENFRESARAL Y
EMPRESA LA ECONOMICA” - LA LIBERTAD 2021
ESPACID VIRTUAL Y LAS VENTAS DE
3 | RODRIGUEZ KONG JOSE ARTURO EMPRESAS GASTRONOMICAS EN TIEMPOS DE GEmm&’* ¥
COMID-19, CHICLAYD - LAMBAYEALE, 2021
L& METODOLOGIA 55 PARA MEJORAR LA
10 | BALATAR MOM.A BRUNO ALEXANDER ATENCIOM AL CLIENTE EN COMERCIAL E & 5 - |  CESTION EMPRESARIAL ¥
EMPRENDIMENTO
MOTLEE 221
PLAN DE CAPACITACION PARA MEJORAR EL
1 | TARRILLO SANCHEZ FERNANDD JOSE DESEMPERD DEL PERSONAL DE LA EMPRESA GEmm&’i ¥
PLACE NICE CHICLAYD -2021
GESTION DEL TALENTOD HUMAND ¥ SU
INCIDENCIA EN EL DESEMPERC) LABORAL EN |  GESTION EMPRESARIAL Y
31 | TORRES VILCHET ROSMERY TATIANA L& COOPAC "SAN FRAMCISCO DE MOCUPE® - EMPRENDIMENTO

CHICLAY( 221

ADMISION E INFORMES
074 4B1610 - 074 4816312
CAMPUS LSS

K. 5, carreétera a Pimentel
Chiclayo, Perd
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Anexo 6: Formato T1

FORMATO T1

[% UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N® T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICEMCIA DE USO)

Pimentel, 26 de Enero 2023

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

El suscrito:
Eszpino Carrasco Madeleine v Sanchez Herrera Waldir con DMl 77534578 v 74428359

En mi calidad de autor exclusive de la investigacion titulada: Plan Estratégico de Marketing para
incrementar las ventas en la empresa Servicios Médicos Especializados del Norte ELR.L

Lambayegue 2021

presentado vy aprobado en el afio 2021 como requisito para optar el titulo de Profezional de
Licenciado en Administracion, de la Facultad de Ciencias Empresariales, Programa Académico de
ADMINISTRACI@N, por medio del presente escrite autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado de
investigacion de la Universidad Sefior de Sipan para que, en desarrollo de |a presente licencia de uso total,
pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo la produccicn intelectual de la Universidad
representado en este trabajo de grado, a traves de |a visibilidad de su contenido de |a siguiente manera:

* |os usuvarios pueden consultar el contenido de este trebajo de grado a traves del
Repositorio  Institucional en el portal web del Repositorio Institucional -
http://repositorio.uss.edu.pe, asi comao de las redes de informacidn del pais v del exteriar.

s 5z permite la conszulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacian, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los
usos gue tengan finalidad académica, siempre v cuando mediante la correspondiente cita
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacion y a su autor.

De confarmidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislative M2 822, En efecto, la

Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacidn de respetar los derechos de autor, para lo cual

tormnara laz medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS ¥ NOMBRES NUOMERO DE FIRMA
DOCUMENTO DE
IDENTIDAD

Espino Carrasco Madeleine 77534578 Lﬂ”— 1 ‘HE ’

Sanchez Herrera Waldir 74428259 Lt




Anexo 7: Fotos de aplicacion de la encuesta

Figura 13

Explicacion del cuestionario por parte del investigador 1

Nota. Fotografia tomada en el interior de la empresa
Figura 14

Explicacion del cuestionario por parte del investigador 2
T .

Nota. Fotografia tomada en el interior de la empresa
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Figura 15

Investigador 1 en el exterior de la empresa

Nota. Fotografia tomada en el exterior de la empresa

Figura 16

Investigador 2 en el exterior de la empresa

Nota. Fotografia tomada en el exterior de la empresa
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Anexo 8: Reporte TURNITIN

NOMBRE DEL TRABAJO
PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PA
RA INCREMENTAR LAS VENTASEN LAE
MPRESA SERVICIOS MEDICOS ESPECIA
LIz

RECUENTO DE PALABRAS
13703 Words
RECUENTO DE PAGINAS
56 Pages

FECHA DE ENTREGA
Mar 7, 2023 12:30 PM GMT-5

® 17% de similitud general

« 16% Base de datos de Internet
« Base de datos de Crossref

« 8% Base de datos de trabajos entregados

#® Excluir del Reporte de Similitud

= Material bibliogréfico

« Coincidencia baja (menos de 8 palabras)

AUTOR

Madeleine Espino Carrasco

RECUENTO DE CARACTERES
72887 Characters

TAMARNO DEL ARCHIVO
1.8MB

FECHA DEL INFORME
Mar 7,2023 12:31 PM GMT-5

El total combinado de todas las coincidencias, incluidas las fuentes superpuestas, para cada base 4

* 1% Base de datos de publicaciones

+ Base de datos de contenido publicado de Cross:

« Material citado

Resumen
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Anexo 9: Acta de originalidad

Universidad
Sefior de Sipdn

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion y
Responsabilidad- Social de la Escuela Profesional de Administracion y revisor de la
investigacion aprobada -mediante Resolucion N° 0550-FACEM-USS-2021 y 0551-
FACEM-USS-2021, presentado por los Bachilleres, Espino Carrasco Madeleine y
Waldir Sanchez Herrera, con su tesis Titulada “Plan estratégico de marketing para
incrementar las ventas en la empresa Servicios Médicos Especializados del Norte
E.LR.L., Lambayeque 2021".

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud
del 17% verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de
similitud TURNITIN.

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

Pimentel, 11 de marzo de 2023

=T

Nk “t e\
Dr. Abraham José Garcia Yovera
DNI N® 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.




