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Resumen

El andlisis seguidamente desarrollado pretendié determinar la influencia del Marketing Mix
aplicado en la Rentabilidad de la organizacidn Perfect Store Sac, Lima-2019; formulandose
para esto un andlisis cuantitativo, tipo aplicado y disefio no experimental; de tipo
correlacional- causal. De acuerdo a eso, fue escogida la encuesta como estrategia para la
recabar la informacién, fue aplicado a 25 empleados de los departamentos; comercial,
administracion, finanzas de la organizacidn; se aplicd un cuestionario con escala de Likert,
los cuales conformaron, ademas de la muestra, la poblacién del estudio. Asi, los resultados
conseguidos, permitieron demostrar que las técnicas de mercadotecnia en la organizacién
y la rentabilidad son evaluadas indecisamente por el 40% y el 40% de la muestra,
respectivamente. Asimismo, se evidencia que hay correlacidon considerable entre el
marketing mix de los productos aplicados en la compaiiia y la rentabilidad de la empresa
(rho = 0.738; p-valor de 0.000; p < 0.05), igualmente, existe relacion muy alta entre la
promociony la rentabilidad (rho =0.992; p-valor de 0.000; p < 0.05). De igual manera, puede
afirmarse que hay una correlacidn positiva considerable entre los costos de la mercancia
y/o servicios y la rentabilidad (rho = 0.684; p-valor de 0.000; p < 0.05). En razén de lo
anterior, es posible concluir que, un nivel de 95% de confianza, hay una correlacion
significativa con el Marketing Mix y la Rentabilidad de Perfect Store Sac, Lima- 2019,
obteniéndose una correlacidon de 0.914 con un p-valor de 0.000 (p < 0.05); observandose

una relacién positiva alta entre dichas variables.

Palabras clave: Estrategias de marketing, rentabilidad, promocidn, precio, producto
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Abstract

The present analysis aimed to determine the relationship between applied
marketing mix and income in the Perfect Store SAC organization, Lima 2019, formulating
for this a quantitative andlisis, applied type and non-experiemtal desing; correlacional-
causal type. Accordingly, the survey was chosen as a strategy to collect the information,
a questionaire with a Likert scale was applied to 25 workers of the company, which
formed, in addition to the sample, the study population. Thus, the results achieved,
allowed to demonstrate that the marketing techniques in the organization and
profitability are evaluated indecisively by 40% and 40% of the sample, respectively.

Similarly, it is

evident that there is considerable correlation between the marketing mix of
the products applied in the company and the profitability of the company (rho = 0.738;
p-value of 0.000; p <0.05), also, there is a very high relationship between promotion and
probitability (rho = 0.992; p-value of 0.000; p <0.05). Similarly, it can be affirmed that
there is a considerable positive correlation beyween the costs of the evaluation and / or
services and the profitability (rho = 0.684; p- alue of 0.000; p<0.05). Based on the above,
it is possible to conclude that, with a 95% confidence level, there is a significant
correlation between the marketing mix and the income of the company Perfect Store
Sac, Lima 2019, obtaining a Spearman correlation coefficient of 0.914 with a p value of
0.000 (p<0.05) observing a high positive relationship between the variables.

Keywords: marketing strategies, probitability, promotion, prices, products.
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Introduccion

Las condiciones de competencia presentes en el entorno repercuten de forma
directa en los intercambios comerciales producidos nacional e internacionalmente,
determinando la significancia de marketing mix en una unidad social (organizacién o
persona) para alcanzar una mayor rentabilidad. Se observa un mundo lleno de
competencia y cambios, los mismos que son oportunidades si son aprovechados, de lo
contrario se convertiran en debilidades y/o amenazas. Es asi que, el marketing mix es
transcendental en las decisiones empresariales, obteniendo como resultado mayor
beneficio y rentabilidad en las empresas o firmas. Estas herramientas, si bien es cierto
son aplicadas en las grandes, medianas y pequeiias empresas, cuales quiera sea el sector
en los que se desarrollan, puesto que el mercado de hoy obliga a los gerentes a
identificar los puntos estratégicos para adaptarse al cambio y con ello seguir adelante,

de lo contrario se desfasaria en el mercado competitivo y cambiante.

De acuerdo a lo expuesto, este estudio tendra como propdsito fundamental
establecer la conexién que hay entre el marketing mix sobre la rentabilidad en Ia
compaiiia Perfect Store Sac. Esta investigacién estara conformada por V capitulos en el
siguiente orden. El nUmero uno, concierne al planteamiento del problema, ademas se
encuentran en él la situacidon problematica, la justificacion del estudio, las limitaciones
y la posibilidad de que la misma se lleve a cabo. El capitulo nimero dos, incumbe al
corpus tedrico, que contiene los referentes anteriores del trabajo, fundamentacién

tedrica, los objetivos y las hipdtesis de estudio.
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El capitulo numero tres, incluye la metodologia en lo que respecta a disefio,
tipo, enfoque, muestra y poblacion; instrumentalizacidon de las variables; métodos de
recaudacion de informacién, autenticidad y transparencia de los instrumentos,
descripcidn de estos, técnica para procesar y analizar los datos y fundamentos éticos. El
capitulo IV abarca las consecuencias con su respectiva descripcidn, la prueba de
hipdtesis y normalidad. En el apartado V incluye disertaciones finales, asi como la
conclusién y recomendaciones conforme a lo encontrado y, finalmente la bibliografia, y

apéndice.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Descripcion de la realidad problematica

Para Martinez, et al. (1996) “el marketing aparece en el momento en que se
origina una relacion de intercambio; es decir, cada vez que un individuo da una cosa a

otro y recibe algo a cambio” (p.8).

Segun UNCTAD (2019) “los paises que estan en desarrollo, sobre todo aquellos
que estdn menos adelantados, contindan teniendo la necesidad de atraer inversiones
como apoyo a la diversificacidon de la economia y la transformacién estructural” (p.11).
Se prevé que los ingresos mundiales de la Inversidon Extrajera Directa (IED); en toda
Latinoamérica, retomen un impulso durante el 2019 debido a los anuncios de nuevos
proyectos, los cuales representan los planes de gasto futuro, de igual manera apuntan
hacia ese ascenso, dado que en el afio 2018 tuvieron un incremento del 41% con

respecto al minimo registrado en el afio 2017.

Segun Talavera (2017) debido al aumento de la oferta direccionada a la
apertura de nuevos mercados, la nacidon peruana no se encuentra indiferente frente al
avancey a la relevancia mostrado por el marketing como una forma de alcanzar mejores
niveles de ventas, en tal sentido se hace necesario la inversidén tanto para la estrategia
a implementar como para el recurso humano, para ello es necesario evaluar y ejecutar

decisiones apropiadas para mostrar el producto (p.9).

De acuerdo a CIEN (2019) el nivel de productividad en términos de aporte al PBI
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es reducido relacionado con el mayor nivel de productividad, principalmente en los
paises latinoamericanos, en el caso del Peru la productividad relativa es de 0.38 cuando

se compara con el resto de los paises segiin imagen N° 01. (p.5).

Productividad
Pais Empresas Empleo PBI Exportaciones | Relativa Laboral

(PBI/Empleo)
Alemania 99,5 60,2 52.5 nd 0,87
Espafia 29,9 79,1 68,4 nd 0,86
Francia 99,8 60,8 53,8 nd 0,88
Italia 99,9 815 70,4 nd 0,86
Repuablica Checa 99,8 69,0 56,8 nd 0,82
Argentina 99,4 88,9 nd 15,0 nd
Brasil 09,7 67,0 nd 21,4 nd
Chile 98,7 79,9 48,6 3,9 0,61
Colombia 99,0 84,6 32,3 14,4 0,38
México 99,6 B7.8 45,6 6,7 0,52
Pera™* 99,9 84,8 32,0 4.4 0,38
Promedio 99,6 76,7 51,2 11,0 0,67

Fuente: CIEN (2019)

Figura 1 Participacién de las mipymes en el pbi, empresas, empleo, exportaciones y su

productividad (paises seleccionados).

Para un analisis de la productividad entre empresas se analiza la grafica N° 02,
donde en el Peru las MIPYMES tienen un 8%, las Micro tienen un 4%, las pequefias 35%
y las medianas 44% respecto a la grande. (p.10).

FUENTE: CIEN (2019)

y P

Pais MIPYMES Micro Pequeniia Mediana Grande

Alemania 73 67 70 83 100
Espaiia 57 46 63 77 100
Francia 75 71 75 81 100
Italia 54 42 64 82 100
Republica Checa 59 45 66 78 100
Chile 24 13 31 55 100,
Colombia 9 kS E ok 100
México 12 6 23 58 100
Peru* 8 4 35 44 100
Promedio 41 37 53 70 100

Figura 2. Productividad de las empresas respecto a las grandes
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Es importante considerar a la compafiia Perfect Store SAC; es una marca de

tienda especializada en productos de belleza y cuidado personal; también venden
productos novedosos, de buena calidad; que forman parte de un amplio portafolio de
firmas vy articulos variados; la compafiia estd dentro del grupo de pequeiias empresas
qgue representan el 35% de productividad nacional. En tal sentido, es importante el
estudio de su rentabilidad ya que, segiin Eumed.net Enciclopedia virtual (05 de octubre
del 2020) se encuentra entre los indicadores mds importantes que permite a un negocio

medir su éxito.

Perfect Store Sac; esta ubicada en Lima Metropolitana, donde el escenario de
negociacion es competitivo debido a que las distintas compafiias que constituyen dicho
mercado se hallan en una constante lucha por conseguir cada vez mas clientes dando
origen a que otras companias se vean afectadas; inclusive lleguen a cerrar. Contexto
similar al de la compaiiia Perfect Store SAC, que debido a la carencia de maniobras de
ventas y la prestacion del servicio; los clientes no tienen conocimientos de la marca por
lo tanto la empresa tiene muy pocas visitas, las cuales son hechas por un cliente que
transita por la zona; por ese motivo su rentabilidad se encuentra disminuyendo de
manera considerable, viéndose afectada por la competencia de modernas compaiiias
gue han surgido con diferentes conceptos y diversas maniobras de marketing para

atraer al cliente.

Lo anterior se basa en desarrollar un plan de marketing exitoso, en palabras de
Druker (1986) el propdsito es permitir que se conozca y se comprenda a la clientela; de

igual manera, que el producto o servicio esté adaptado de manera perfecta a la misma
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y este consiga venderse solo. El marketing tiene que resultar en una clientela que se
encuentra preparada para realizar la compra. Para ello es preciso una sola cosa, colocar

a su disposicidn el servicio o el producto.

La compaiiia Perfect Store SAC, busca satisfacer las necesidades de las mujeres;
ofreciendo la tltima tendencia, calidad, precios competitivos por medio de una atencién
personalizada de excelencia. De forma que les permita superar las expectativas del
cliente. Entonces, al tener procura solucionar a través de la compra o la solicitud de un
servicio. El objeto de estudio en torno al cual el trabajo gira es comprender dicha
combinacion heterogénea; las formas empleadas por la organizaciéon al momento de
atender a su clientela, que brinda productos y/o servicios apropiados a los
requerimientos de los mercados-meta, los precios estan acorde al mercado, se
comunica mediante la publicidad, y te ofrece las mejores condiciones de entrega, sitios
para comprar, brinda facilidades para la obtenciéon de la mercancia en las mejores
condiciones, en el sitio y momento adecuado, brinda asesoramiento a la clientela y les

sugiere las diferentes ventajas mediante los servicios brindados.

Tomando en consideracién todo lo planteado anteriormente, esta
investigacion tiene como propdsito establecer el nexo que existe entre el marketing mix
utilizado en la compaiiia y la poca rentabilidad que vienen mostrando; posteriormente
usar dicho resultado como base para proponer a la organizacién Perfect Store S.A.C; las
acciones del marketing programado para lograr un excelente control financiero, los
servicios; para generar una seguridad econdmica y consolidar su posicionamiento en el

mercado. De acuerdo a lo antes planteado, se formulan estas interrogantes que a
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continuacion son mencionadas.

El contexto actual de Formulacion del problema

1.2 Formulacién del problema

1.2.1 Problema General

¢ Cudl es la influencia del marketing mix en la rentabilidad dela empresa

Perfect Store SAC, distrito San Miguel, Lima 2019 ?

1.2.2 Problemas Especificos

P. E. 1.- ¢ Cual es la incidencia de la promocidn en la rentabilidad de la empresa

Perfect Store SAC, distrito San Miguel, Lima 2019 ?

P. E. 2.- ¢ Cudl es la incidencia del precio en la rentabilidad de la empresa Perfect

Store SAC, distrito San Miguel, Lima 2019°~.

P.E.3.-é Cual eslaincidencia del producto en la rentabilidad de la empresa Perfect

Store SAC, distrito San Miguel, Lima 2019 ?

1.3 Justificacidn de la investigacion

La justificacién es “ejecutada desde distintas perspectivas, resaltando vy
adecuadas al presente estudio desde la dptica practica, tedrica y social descrita

seguidamente” (Hernandez, Fernandez y Baptista 2014, p. 54).
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1.3.1 Practica
Esta investigacidn esta encaminada a estudiar el marketing mix utilizado en la
empresa Perfect Store y efecto en la rentabilidad. En este momento, el nimero de
clientes ha disminuido al igual que su rentabilidad, por lo que se evidencian errores

cometidos por la empresa al momento de utilizar el marketing mix.

La finalidad practica de esta investigacién es remediar el inconveniente que la
empresa tiene con el deficiente marketing mix aplicado en la empresa hasta el
momento; teniendo en cuenta esto, ver las estrategias adecuadas a utilizar y optimizar

las metas establecidas y asi tener una mejor rentabilidad

1.3.2 Tebrica
Esta investigacion fue llevada a cabo con el fin de analizar la influencia del
marketing mix en la organizacion Perfect Store Sac, contribuyendo con estudios futuros
sobre lo analizado. El resultado final consistird en el planteamiento de acciones que
beneficien a la empresa y asi poder entender la realidad en donde estd en este
momento, asimismo poder trazar estrategias innovadoras que permitan tener una

buena rentabilidad.

1.3.3 Metodologica

Acorde con Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) el resultado metodolégico
otorgado por la realizacion de este trabajo consiste en hacer un instrumento diferente
para analizar todo lo concerniente a las variables estudiadas, para esto se realizara un
cuestionario especifico, dando un apoyo a los procedimientos del estudio de las

variables iguales; asi mismo, sera una fuente de informacién; de igual modo los objetivos
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planteados, la totalidad de los datos obtenidos podrdan emplearse en posteriores

estudios (p.49).

1.4 Limitaciones de la investigacion

1.4.1Tiempo

Este trabajo tomara como referencia para realizar el analisis, los indicadores de

rentabilidad del afio 2019 de la empresa Perfect Store SAC.

1.4.2 Espacio
El andlisis comprende a la organizacién Perfect Store SAC; el instrumento se aplicé a 25
integrantes del area administrativa, financiera y marketing de la compaiiia, estos

constituyen la muestra de nuestro estudio.

1.4.3 Recursos

El trabajo se efectuard de acuerdo con lo proyectado sin poseer restricciones
econdmicas ni financieras, se empled el espacio fisico de las instalaciones de la
compaiiia Perfect Store S.A.C. y el empleo de un computador para asi procesar los datos.
Los gastos implicados por el estudio son costeados las personas encargadas de realizar

el presente trabajo.

1.5 Viabilidad de la investigacion
El trabajo se logra ejecutar pues la informacion sobre las estrategias de la

compafiiia estd presente y la compafiia se encuentra dispuesta para la realizacion del
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trabajo, igualmente se podria efectuar medidas correctivas obtenidas del presente

estudio.

El uso de cuestionario permitira el logro de los datos en un periodo bastante
corto y de la fuente directa que es el mismo personal de la organizacién en las dreas
previamente destacadas. Ademads, ayudara a crear la informacidn precisa para conseguir

los objetivos presentados en el estudio.

Al emplear la escala trazada consentira valorar los resultados de aprobacién o
desaprobacién por parte del personal y de acuerdo a eso concluir y realizar sugerencias

a la compaiia.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la Investigacién

2.1.1 Internacional
Puente y Andrade (2016) con el estudio “Relacion entre la diversificacion de

III

productos vy la rentabilidad empresarial” se plantearon “demostrar adelantos tedricos
con relacién a propuestas acerca de la correlacidon de la multiplicidad de productos en
los resultados organizacionales, resaltando estudios de diversificacion y rentabilidad”.
En lo que respecta a la metodologia se definié como un estudio de mercado, con una
muestra aleatoria integrada por 287 individuos a quienes se les aplicé un cuestionario
para ubicar la aprobacion de la diversidad de mercancias de la compafiia. Se concluyd
que es necesario: renovar sus productos le permite a toda compaiia aumentar su
intervencion en el mercado, llevando a cabo el Marketing mix de tal forma que consigan
su posicionamiento y reconocimiento en el contexto donde lleva a cabo su ejercicio
econdmico. La rentabilidad empresarial se encuentra ajustada a la de mercancias de una
compainia. Ello posibilita el modelo de diversificacidn frente a procesos de rentabilidad,

en otras palabras; entretanto que una compafiia posea superior variacion de productos

mayor sera la probabilidad de aumento en su rentabilidad.

Oquendo (2016) con el trabajo “Auditoria de marketing como instrumento de
evaluacidn de las estrategias comerciales de las empresas” se propuso valorar el proceso
de marketing en las compaiias y asi establecer si sus maniobras comerciales les
permiten alcanzar los fines y propdsitos de marketing trazados al inicio de cada etapa.

Posterior a la revisién documental logré concluir: entre las estrategias de mercado que
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esgrimen las organizaciones para aumentar sus demandas se encuentra la
caracterizacidn del grupo de consumidores. Se orientan especialmente en mantener y
conservar a la clientela con la cual cuentan en el presente, pero no en buscar nuevos
clientes, no se evalluan sistematicamente las estrategias de marketing formuladas lo
qgue restringe las probabilidades de descubrir incorrecciones en dichas maniobras y
ubicar dmbitos problematicos y en definitiva muestra que son distintos los beneficios
qgue genera la ejecucion de auditorias de marketing sefialando que: plantear
operaciones para optimizar las maniobras de marketing, descubrir los ambitos que
presentan inconvenientes en la compafia y ubicar circunstancias en el desarrollo

organizacional.

Goyeneche y Rodriguez (2015) y el trabajo “Disefio de estrategias de marketing
social aplicables a la linea de pastas y fideos de la marca Sumesa en la ciudad de

III

Guayaquil” se propusieron delinear las estrategias de marketing social que permitan
mejorar la presentacion de su producto y acrecentar las ventas del mismo, y de esta
manera alcanzar una fidelizacion de los consumidores y crear utilidad a la organizacion.
El estudio se establecid de tipo inductivo y aplicado. Un total de 384 personas fueron
entrevistadas. Se logrd concluir: la gran cantidad de competidores que aparecen de
manera constante y no aplicar estrategias de marketing con el tiempo produjeron que
la compaiiia investigada desaprovechara intervencién en el mercado. lgualmente,

mostré que la compaiia viene construyendo vinculos financieros que la llevan a

mantenerse entre las organizaciones mas sdlidas y seguras.
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2.1.2 Nacional

Chimpén (2016) con su trabajo “Factores que influyen en la decisién de la
compra de los clientes a través de las estrategias de Marketing con redes sociales en el
sector repostero”, presenté el propdsito de identificar los aspectos que entran en la
voluntad de adquirir del consumidor mediante tacticas de marketing con el empleo de
nuevas tecnologias. El trabajo fue relacional y la poblacién se constituyé por 150
usuarios. Logré concluir que: a) Es dptima la satisfaccion de compra de la clientela, pues
esta presta atencidon a diversidad, caracteristicas, precio y mejor atencién, mostrando
de forma sencilla cémo intervienen las redes sociales, principalmente de Facebook por
medio de la cual dichas organizaciones llevan cabo las tacticas de mercado para lograr
captar, conquistar y comercializar la mercancia ofrecida, b) En lo tocante a la decisién
de compra, la parte social es muy transcendental, pues optar por la Fans page esta
sometido al contexto en el cual se mueva el consumidor y donde la opinidn de la familia
puede ser decisiva al momento de realizar la cuenta, c) Las estrategias de marketing que
median con mayor proporcién son el importe y el producto orientado a una divergencia
de 0.1 en la media, representando algo muy pequeiio sin embargo se percibe que hasta

el momento, el precio es un factor bastante transcendental.

Espinoza (2017) con la investigacion “Estrategias de marketing y rentabilidad
de la empresa Ourem Nuevo Chimbote”, se planted el propésito de estudiar cémo
repercuten las diferentes estrategias de marketing en el rendimiento de la compaiiia
estudiada. El Trabajo fue no experimental de tipo transversal. El total de clientes del afo
2016 constituyd la poblacidn, siendo 20 individuos. La muestra se compone del total de

personas de la poblacidn. Se pudo concluir que, respecto a las estrategias de marketing
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el 75% de la clientela declara que lo concerniente al producto se halla en un grado
medio, en la publicidad el 55% expresa que igualmente se halla en una escala regular,
no obstante, respecto a la divulgacién esta se localiza en un rango exiguo. Es necesario
resaltar que lo vinculado con el precio se halla en un nivel bueno. En otro orden de ideas,
respecto a ratios de rentabilidad en la organizacion se observan algunas discrepancias
con relacion a cantidades entre 2015 y 2016, la ratio mostrd progresos respecto a los
calculos exhibidos durante 2015, entretanto que en el afio siguiente presentd un grupo

de variaciones, teniéndose setiembre como el mas critico.

Coronel (2016) con el trabajo titulado “Estrategias de marketing mix para el
incremento de las ventas en la fdbrica Bruning SAC”, se planted el propdsito de
comprobar la adecuacién que hay entre las variables delimitadas en la empresa
estudiada. Fue empleada una investigacion cuantitativa no experimental trasversal. La
clientelay el personal que laboran alliintegraron la poblacidn de estudio (708 personas),
teniendo como punto referencial los Ultimos seis meses; entretanto la muestra quedd
en 195 individuos. Se establecid que, tales estrategias de marketing mix consiguen tener
un efecto tanto positivo como negativo en las ventas dependiente de la manera de
gestionarse, por ejemplo, en este momento en la organizacion estudiada se logrd
comprobar que hay una correspondencia directa entre las variables trazadas. Se
consiguié establecer que la compafiia Bruning necesita un régimen de estrategias de
marketing. No obstante, es de valorar que, respecto a las ventas se observd que la
compaiiia emplea estrategias de direccién de ventas, estas son suministradas por los
gerentes y en algunas ocasiones es utilizada la venta directa, creando hasta ahora,

excelentes resultados.
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2.2 Bases Teoricas
2.2.1 Variable Independiente: Marketing mix (Mezcla de mercadotecnia)

El marketing segin Kotler (2010) son estrategias indispensables para que la
gestiéon comercial, de cualquier compaiiia, sea exitosa, para propiciar el logro de
ventajas competitivas y obtener posicionamiento en el mercado objetivo. El marketing
mix es un modelo de creacion y puesta en practica de estrategias de marketing. Hace
hincapié en la combinacién de varios factores para alcanzar los objetivos tanto de la

empresa como del consumidor.

Por lo tanto, este es un elemento importante dentro del mundo del marketing,
en tal sentido; Espinosa (2014) afirma que es una expresion creada por McCarthy en
1960, y la que es usada para abarcar sus cuatro partes: producto, precio, plaza de

distribucién y promocion.

El marketing mix compone una serie de herramientas combinadas para la
ejecucion del marketing, y asi logar las metas establecidas, se centra en cuatro aspectos
fundamentales: Precio, producto, plaza, promocidn. Estos manifiestan los instrumentos
gue se deben de aplicar de forma correcta y asi lograr sus metas previstas. Estas
variables son controlables ya que la organizacidon puede cambiarlas; ademas, en estas

tendra que apoyarse toda accidon de marketing (Martinez et al. 2014, p.13).
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Producto

Precio

Distribucion

Comunicacion

Figura 3 Instrumentos del Marketing Mix

Fuente Martinez et al. (2014)

Con base a lo anterior, segin Martinez et al. (2014) es necesario describir los

instrumentos del marketing mix:

Producto

Constituye toda mercancia, servicio o idea ofrecido al mercado y que
personifica la manera de satisfacer los requerimientos o exigencias de un cliente. De alli
que, las ventajas reportadas por los productos vienen a ser mas significativas que sus

particularidades (p.13)

Toda mercancia o producto depende de una cadena de suministro, donde se
debe de poner en practica las cuatro etapas (Introduccién, crecimiento, madurez y
declive); en cada fase se tiene que aplicar diferentes estrategias; estas tienen que
satisfacer tanto al comprador, como al vendedor. Asimismo, son estrategias a largo
plazo, son complejas de transformar inmediatamente, motivo por el cual hay que

analizar cada decision (p.13).
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Tener en cuenta respecto al producto:

» Variedad de productos que ofrece la empresa.

* La presentacioén del producto ante el cliente (marca, modelo, envase).

» El desarrollo de servicios afines al producto.

* El cambio o devolucidn del producto por fallas de fabrica.

= Salida de productos nuevos ajustados a los requerimientos o exigencias

del consumidor. (p.14)

Precio

Cantidad de dinero que el cliente estd dispuesto a pagar por el producto. Es
bastante significativo, debido a que determina las ventajas conseguidas en cada venta.
El precio determina la perspectiva que tiene el consumidor sobre el producto; debido
gue en varias oportunidades; un precio elevado representa calidad, entretanto que un
precio bajo muestra lo opuesto. Las decisiones acerca de los precios son a corto plazo,

pues pueden variar rapidamente. Las decisiones envuelven el analisis de:

* Los costes de elaboracion.
= El margen que se aplicara, al momento de fijar el precio.

* Descuentos que se aplicaran por (cantidad, método de pago).

» Los criterios que se aplicaran, al momento de fijar el precio, se hacen de
acuerdo al coste, precios de competencia o sobre la sensibilidad de la

demanda. (p.14)
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Distribucion
Tiene que ver con la colocacién del producto en el lugar donde el consumo se
ejecute, en otras palabras, se trata de la totalidad de las decisiones que se encuentran
vinculadas con el envio del producto del sitio donde es producido hasta el sitio donde
serd consumido. Cuando se decide el sistema de distribucion se deben considerar
algunos aspectos del producto, ubicacién del mercado y los costos de distribucion.

También las decisiones son a largo plazo e implican lo siguiente:

* Medio de distribucidén a usar

» Aplicacién del merchandising, (acciones para impulsar la compra).

» Lalogistica; esta relacionada con el transporte, en qué lugar se almacena
los productos, quienes serdn los intermediarios y el tiempo de duracidn
de cada traslado.

* Las actividades de distribucion fisica, es el lugar de venta donde es

ofrecido el producto (p.15).

Comunicacion

Son los métodos a usar con la finalidad de mostrar el producto y dar
informacién acerca de este. Esta conformado por las actividades de publicidad que se
realiza para dar a conocer tu producto. La gerencia debe de hacer un estudio de como
se haran las combinaciones de los diferentes medios de comunicacién. Su aplicaciéon
depende de las caracteristicas del producto, mercado objetivo y su competencia.
Las decisiones respecto a las comunicaciones son:

= Desarrollar una estrategia de venta.
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* Presupuesto recibido para la comunicacion.
* Herramientas a utilizar (p.16).

La funcién comercial de la empresa

Visto desde la perspectiva de marketing, es el eslabén que vincula a la
organizacién con el mercado, esto para estar al tanto de lo que ellos necesitan, hacer un

producto y ofrecerles. (p.13).

Empresa

Direccion comercial

Mercado

Figura 4. Departamento comercial (eslabdn entre la organizacion y el mercado)

Fuente: Martinez et al. (2014)

El area de ventas se transforma en area de marketing; al momento de llevar
una orientacion al mercado. Para su aplicacién la direccion debe precisar a las personas

y todos los materiales, que luego se convertiran en el drea de marketing de la empresa.

Materiales
Direccion Orientacion d Direccion
comercial al mercado de marketing

Persionas

Figura 5. Conversion de area de comercial a drea de marketing

Fuente Martinez et al. (2014)
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El drea de marketing, esta encargado de estudiar al mercado exhaustivamente;
y de acuerdo a eso ofrecerles un producto que cubra con todas sus necesidades

requeridas. (p.16).

Acciones del departamento de marketing.

= Examinar el mercado, realizar un FODA; ya que se pretende conocer las
particularidades y exigencias de la clientela.

* Fijar las metas y estrategias a emplear para conseguirlas.

* Constituir los canales de difusion de la estrategia a emplear.

» Llevar a cabo las estrategias, que se han previstos.

* Observar el desarrollo de ejecutado.

Andlisié Establecimiento Organizacion Ejecucitn

te mercado de et de medic de ationes Covir

Figura 6. Funciones del departamento de marketing

Fuente Martinez et al. (2014)

2.2.2 \Variable dependiente: Rentabilidad

Ratios

De acuerdo con Freire, et al. (2018) el indicador del rendimiento acerca de la
inversién es un calculo fundamental de rentabilidad econdmica compuesta por la

correspondencia de la ventaja y el tamafiio del capital para originarlo. Estos autores ven
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esta ratio como la mas transcendental para calcular los resultados, porque suponen que
dicha rentabilidad es la primera y significativa meta de la organizacién y asi mismo

constituye la razdn de su ser.

Freire et al. (2018) muestran lo significativo de este indicador en el cdlculo de
los resultados e igualmente es relevante al momento de establecer la existencia de una
rentabilidad econdmica en la corporacion. Prieto (2010) plantea que los modos de
rentabilidad como indicadores financieros que llegan a calcular |la capacidad de creacién
de una organizacién, valoran las consecuencias de la prdactica corporativa, exponen la
produccién de la organizacidn; mientras que otros indicadores muestran una fase de
reserva que la misma atraviesa y que conmoverd su distribucidon elevados costes

financieros.

Rentabilidad econémica

Segln Cuervo y Rivero (1986) la Rentabilidad Econdmica y la Rentabilidad
Financiera seran examinadas respecto al coste de los recursos financieros, con la
finalidad de estudiar las consecuencias de sus variaciones sobre el valor de la
organizacién. En tal sentido ambos proporcionan informacién importante para la

empresa tanto como para ejecutar y evaluar la gestion de la empresa (p.24).

De acuerdo con Gonzalez, Murillo y Avila, (2017) la renta financiera es un
medidor elemental que permite apreciar la eficacia en la administracién corporativa,
porque es la actuacion de los activos, independientemente de cual fuese su

financiamiento; la que constituye con forma total que una organizacion sea rentable o
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no econdmicamente hablando. En este mismo orden de ideas, no apreciar la forma
como se han financiado los activos ayudara a comprobar si una compaiiia es no rentable
por conflictos en el avance de la actuacién econdmica o por un incorrecto uso de los

procesos de financiacién.

Es un indicador que consentira estimar la eficacia ocasionada en la direccidn
empresarial y que ayudard a observar si la corporacién representa una garantia de

ganancia o no (Banegas citado por Pefa 2018).

Liquidez

Capacidad de una compafiia de cumplir con los compromisos financieros en
poco tiempo con la que cuenta la organizacion, o igualmente, como el dinero disponible
o instrumentos liquidos, reconocido eso como tesoreria (Bernstein citado por Gonzalez

etal., 2017).

En palabras de Alvarez (2014) una diferencia destacable entre los activos y los
pasivos circulantes es la tesoreria, la cual es vista como la discrepancia en un periodo
entre los recursos utilizados para financiar un procedimiento y los requerimientos que
incluye; esta ratio mide la solvencia mas inmediata, no obstante, no exclusiva para

calcular la liguidez.

Freire et al., (2018) sefiala que los beneficios percibido del capital invertido se
expresa necesariamente mediante unidades monetarias propiamente. No obstante, la
rentabilidad se logra expresar a través de términos porcentuales, logrando de esta

manera establecer diferencias en relacion a estas dos maneras de rentabilidad.
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Vergés (2011) se refiere a la rentabilidad como una ventaja expresada en
términos relativos o porcentuales la que consentird contemplar la utilidad adquirida

posterior a un negocio.

La rentabilidad de acuerdo a Alvarez (2014) pertenece a la capacidad de
originar renta (ventaja, provecho, superavit). Asi, se encuentra asociada al alcance de
ganancias desde alguna inversién. La rentabilidad se refiera a las ganancias econdmicas
alcanzadas por medio del uso de algunos recursos. Habitualmente es citado en términos

porcentuales.

Alvarez (2014) asevera, pues, que la rentabilidad se encuentra vinculada al alcance
de ganancias que inicia en una inversion ejecutada, proporcionando la misma referencia

de las ganancias econémicas que se puedan conseguir.

2.3 Objetivos de la Investigacion
2.3.1 Objetivo General

Determinar la influencia del marketing mix en la rentabilidad de la empresa

Perfect Store S.A.C, distrito San Miguel -Lima 2019.

2.3.2 Objetivos Especificos

O. E. 1.- Determinar la incidencia de la promocidn en la rentabilidad de Ia

empresa Perfect Store S.A.C, distrito San Miguel- Lima 2019.

0. E. 2.- Determinar la incidencia del precio en la rentabilidad de la empresa

Perfect Store S.A.C, distrito San Miguel - Lima 2019.
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0. E. 3.- Establecer la incidencia del producto en la rentabilidad de la empresa

Perfect Store S.A.C, distrito San Miguel - Lima 2019.

2.4  Formulacion de Hipétesis

2.4.1 Hipétesis General
El marketing mix influye en la rentabilidad de la empresa Perfect Store SAC,

distrito San Miguel, Lima 2019.

2.4.2 Hipotesis especificas
H. E. 1.- La promocidn incide en la rentabilidad de la compafiia Perfect Store

SAC, distrito San Miguel, Lima 2019.

H. E. 2.- El precio incide en la rentabilidad de la compania Perfect Store SAC,

distrito San Miguel, Lima 2019.

H. E. 3.- El producto incide en la rentabilidad de la compania Perfect Store SAC,

distrito San Miguel, Lima 2019.
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CAPITULO Il: DISENO DMETODOLOGICO

3.1 Disefio de la Investigacidn

Hernandez et al., (2014) define como no experimental a la investigacién en la
cual no se manipulan de forma deliberada las variables. En otras palabras, vienen a ser
trabajo investigativos en los cuales no se cambian de manera deliberada las variables
independientes; para asi observar su efecto en el resto de las variables. Lo realizado en
estos tipos de estudios se centra en contemplar fendmenos en su contexto natural, y asi

luego ser analizados.

Asi mismo, es correlacional — causal, pues en palabras de Fresno, (2018)
“tendria el propdsito de establecer la correspondencia y observar la causalidad entre las
variables en un periodo especifico. Y el estudio asumiria el objetivo de corroborar la
incidencia del marketing mix en la rentabilidad de la organizacién antes descrita”

(p.122).

3.2 Tipo

El estudio sera de tipo aplicado pues, “en un estudio aplicado el total de los
esbozos interesan para la valoracién, arqueo, creacidn de antecedentes para fundar los
principios e importancias; viniendo a ser la misma eficiente para la indagacidon pues

poseeria las intenciones indicadas.” (Hernandez et al., 2014, p.42).

3.3 Enfoque
Se empleara un enfoque cuantitativo, pues, conforme con Hernandez et al.,

(2014) tal punto de vista se encuentra sustentado en la recaudacién de informacién para
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posteriormente realizar la contrastacion de las hipdtesis mediante un estudio
estadistico inferencial y descriptivo, con el propdsito de instituir referentes de conducta

y puedan aplicarse en el estudio (p. 150).

3.4 Poblacion

Estda conformado por 25 trabajadores de la compaiiia Perfect Store SAC ubicados
en la zona administrativa, financiera y contable. Hernandez et al., (2006) definen la
poblacién como el total de la situacién analizada, y en la cual las unidades presentan

particularidades en comun, las cuales son analizadas y generan los datos del estudio

(p.35).

3.5 Muestra

Estard compuesta por el personal de la compaiiia Perfect Store SAC (25 personas)
gue trabajan en los ambitos administrativos, de ventas y financiera. Es asi como se
empleara un censo poblacional pues lo sujetos en estudio es un niumero inferior a 100,
en este sentido Hernandez et al (2006) afirma, “cuando la muestra es igual a la poblacién
en estudio se denomina censo poblacional, pues toma a toda la poblacién como

unidades de estudio” (p.45).
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3.6 Operacionalizacion de variables
. 'y s . . INDICADORES - Inst .
Variable Definicion Dimensiones ltems Escala nsnrtl;me Mivel
Publicidad 1
Kotler y Amstrong (2007) definen la Promacion
. Promociones 2
mezcla de mercadotecnia como un
conjunto de estrategias controlables _ . Muy de acuerdo (5}
i - Precios colectivos 3
de mercadotecnia utilizadas en una Precio De acuerdo (4) Alto
Marketing mix cumpaﬁia con el objetivo de obtener Descuentos a Indiferente (3) Encuesta Moderado
deseada en el mercado meta. El En dezacuerdof] Eajo
marketing incluye todo lo que puedes Calidad 5 Muy en desacuerdo (1)
hacer para que puedas vender tu Producto
producto y/o servicio (p.65). Disefio &
Calculo de renta _
Jain (2015) la rentabilidad hace economica ' Mo d o
referencia al beneficio, lucro, utilidad o RE”ta?'l"_jad uy de acuerdo (5
ganancia que se ha obtenido de un sconemica Margen 2,10 De acuerdo {4] alto
- recursoc o dinero invertido. la Rotacion 1112 _ Encuesta
Rentabilidad rentabilidad se considera también Indiferente (3} Moderado
como la remuneracion recibida, en la Célculo de renta )
X . - ' - 13-15 En desacuerde (2) Bajo
cual en esta investigacion se tomara rentabilidad financiera
como dimensiones a  rentabilidad financiera Muy en desacuerdo (1)
- i i El factor de
economica y financiera. (p.84). . 17-20
apalancamiento

Fuente: Elaboracién Propia
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3.7 Técnicas para la recoleccién de datos

3.7.1. Descripcion de los Instrumentos

Técnica

La técnica esgrimida para en esta investigacion es la encuesta, ya que conforme
a lo expuesto por Lépez-Roldan & Facheli (2015) “esta posee el propdsito de recopilar
la informacion mediante el cuestionamiento de individuos y asi calcular ideas
contrapuestas fundadas del tema estudiado. Viniendo a ser una técnica ideal para

usarse en la ejecucion del presente analisis” (p. 35).

Instrumentos.

Se utilizard como instrumento al cuestionario, ya que el mismo permite buscar
informacidn esencial, se halla orientado al alcance de respuestas a las interpelaciones
mencionadas previamente y simultaneamente responde a los problemas que
presenta o plantea un estudio. Consintiendo que tal instrumento sea ideal para su uso

en la investigacion (Fresno, 2018).

Asi, el cuestionario fue aplicado al personal de la compaiiia Perfect Store S.A.C.
y se constituyd por 20 interrogantes: 6 relativas al marketing mix y 14 de ellas a la

rentabilidad.
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3.7.2. Validez y confiabilidad de los instrumentos

Validez de un instrumento

Validez

La validez tiene que ver con la medida en la cual un instrumento logra
ciertamente evaluar la variable que intenta medir (Hernandez et al., 2014). El

instrumento sera examinado por los siguientes especialistas:

Experto N° 1 Dr. Barrutia Barreto, Israel; resultado aplicable cientificamente

Experto N° 2 Mg. Napan Yactayo, Ana Cecilia; resultado aplicable cientificamente

Experto N° 3 Mg. Quezada Flores, Jesus Américo; resultado aplicable cientificamente

Los cuales avalaron el instrumento propuesto, siendo el resultado de forma
unanime aplicable cientificamente. De acuerdo a la valoracién realizada al
instrumento por los expertos, el instrumento abarca o incluye la totalidad de los

aspectos estudiados.
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Tabla 1. Matriz de validacion de instrumento por expertos

EXPERTOS

OBSERVACION

LINK DE EXPERTOS

DR. Barrutia Barreto,

Israel

APLICABLE
CIENTIFICAMENTE

http://dina.concytec.gob.pe/appDirectorioCTl/Ver

Datosinvestigador.do?id investigador=71576

MG. Napan Yactayo,

Ana Cecilia

APLICABLE
CIENTIFICAMENTE

https://ctivitae.concytec.qgob.pe/appDirectorio

CTl/DirectorioCTl.do?tipo=datosinvestigador

Mg. Quezada Flores,

Jesus Américo

APLICABLE
CIENTIFICAMENTE

http://dina.concytec.gob.pe/appDirectorioCTl/Ver

Datoslnvestigador.do?id investigador=51894

Fuente: Elaboracion Propia

FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA

Se crearon los instrumentos para recolectar la informacidn necesaria, el cual

pasé por la validacion de 3 expertos en los temas tratados en el estudio. El

instrumento cuenta con 6 reactivos para la primera variable y 14 reactivos para la

segunda variable en escala Likert siendo las alternativas de respuestas para que los

encuestados respondan lo siguiente: (1) Muy en desacuerdo, (2) En desacuerdo, (3)

Ni de acuerdo ni en desacuerdo, (4) De acuerdo y (5) Muy de acuerdo.
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1. Objetivo de la encuesta

Esta informacidén recolectada acerca de la opinién del personal de la organizacion
Prefect Store Sac, y asi poder establecer la influencia que tiene el Marketing Mix y

la Rentabilidad de la organizacion.

2. Tipo de estudio

El estudio sera de tipo aplicado pues; citado por Hernandez et al., (2014) “en
un estudio aplicado el total de los esbozos interesan para la valoracién, arqueo,
creacion de antecedentes para fundar los principios e importancias; viniendo a ser la

misma eficiente para la indagacién pues poseeria las intenciones indicadas” (p.42).

3. Fecha de levantamiento

02 de mayo al 05 de julio del 2020

4. Poblacion

La poblacién esta conformada por 25 empleados de la empresa Perfect Store
SAC, de las areas de administracion, finanzas y de ventas.

5. Tamano de la muestra:

Esta conformada por un total de 25 colaboradores correspondientes a las

areas administrativas, financiera y de marketing de la empresa Perfect Store SAC.
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Disefio muestral:

Muestreo censal. Zarcovich (2005) explica que en este tipo de estudio... “la
muestra censal supone la obtencién de datos de todas las unidades del universo
acerca de las cuestiones, bloques, que constituyen el objeto del censo. Los datos se
recogen en una muestra que representa el total del universo, dado que la poblacién

es pequefia y finita”.

Técnicas e instrumento:

Para recoger la informacion necesaria “se usé como técnica la encuesta y el
cuestionario como instrumento, lo cual fue realizado con elaboracién propia”

(Hernandez et al., 2014, p. 189).

Confiabilidad

“La confiabilidad se percibe como la forma en la que las técnicas pueden

crear consecuencias beneficiosas y firmes” (Hernandez et al;.2014, p. 200).

Para dar seguridad al instrumento fue empleado el Alfa de Crombach y se
colocaron los insumos provenientes de la técnica aplicada a 25 trabajadores de la
organizacién Perfect Store SAC, al programa IBM SPSS 25. La confiabilidad se
determinard con una comparacion con los juicios de analisis destacados en la

siguiente tabla.
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Tabla 2. Criterios de interpretacién

Criterios de interpretacion del coeficiente de alfa de Cronbrach

0.90-1.00 Se califica como muy satisfactoria
0.80-0.89 Se califica como adecuada
0.70-0.79 Se califica como moderada
0.60-0.69 Se califica como baja
0.50-0.59 Se califica como muy baja
<0.50 Se califica como no confiable
M %o
Vilido 25 100.0
Casos Excluido® 0 .0
Total 23 100.0

La eliminacion de listas se basa en todas las variables del procedimiento

Fuente: Elaboracién propia mediante el software IBM SPSS 25

Los instrumentos fueron sometidos al subsiguiente analisis esgrimiendo el software SPSS 25
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Tabla 1. Andlisis de fiabilidad del instrumento

Alfa de Conbrach N° de Elementos

.962 20

Nota: elaboracion propia mediante el SPSS 25

El resultado obtenido a través del coeficiente de los instrumentos | y Il
(marketing mix y rentabilidad) es de 0.962; dando asi un grado de confiabilidad muy

satisfactoria.

3.8 Técnica para el procesamiento y analisis de datos

Las técnicas utilizadas son de tipo descriptivo- exploratorio, para poder analizar
los datos con el alcance de periocidad y representaciones de dispersiéon de las
variables analizadas: marketing mix y rentabilidad. Igualmente, es llevada a cabo a
una siguiente prueba de normalidad de los datos por medio del estadistico Shapiro-
Wilk. En el contraste de hipétesis y la comprobacion del nivel de correlacién entre las
variables se utilizara la Prueba de Spearman, a través del software SPSS 25.

3.9 Aspectos éticos
e Utilizacién de los datos: La identidad de las personas fue protegida, no se le

dio un uso diferente a la informacion obtenida.
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e Valor Social: Cada persona que participd, no fue expuesto a ningun peligro,
tampoco fueron obligados a participar, por lo contrario, manifestaron las
ganas de involucrarse en la investigacion.

e Validez cientifica: Todos los datos obtenidos de forma externa de diferentes

investigadores, estdan debidamente citado sin alterar la informacién original.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥ TESIS CIENTIFICA

47
CAPITULO V: RESULTADOS
En este apartado se analizaron los datos recabados mediante los
instrumentos disefiados para el estudio, en primer lugar, se analizaron las
percepciones de los empleados por medio de estadisticos de tendencia central en
cuanto a las variables estudiados que son: Marketing Mix y rentabilidad. Asi mismo,
se verificé la distribucion de los datos por la prueba de normalidad para entrar a las

pruebas inferenciales como se detalla a continuacién.

4.1. Analisis descriptivo

Tabla 4. Niveles de la variable 1: Marketing mix

Frecuencia  Porcentaje Paorcentaje valido Porcentaje acumulado
Bajo 1 4 % 4 % 4%
Moderado 10 40 % 40 % 44 %
Valido
Alto 14 55 % 55 % 100 %
Total 25 100 % 100 %

@
o
]
[
s
5 55,00%
o
Eajo Moderado Alto
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Figura 7: Distribucion de niveles de la variable (Marketing mix)

Acorde a la encuesta hecha a los 25 trabajadores, se consiguid establecer que
el 4% (1 trabajador) de los trabajadores encuestados tienen un nivel bajo de
aceptacion en cuanto al marketing mix, también se visualiza un nivel moderado del
40% (10 trabajadores) y un nivel alto del 56% (14 trabajadores).

Tabla 5. Niveles de la variable 2: Rentabilidad

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido Porcentaje acumulado
Bajo 1 4% 4% 4%
Moderado B 24% 24% 28%
Valido
Alto 18 72% 72% 100%
Total 25 100% 100%

Porcentaje

Eajo Moderado Alto

Figura 8. Distribucion de niveles de la variable rentabilidad
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Acorde a la encuesta hecha a los 25 trabajadores se establecié que el 4% (1
trabajador) de los trabajadores tienen un nivel bajo de aceptacién en cuanto al
marketing mix, también se visualiza un nivel moderado del 24% (6 trabajadores) y un
nivel alto del 72% (18 trabajadores).

Tabla 6. Tabla de contingencia entre la dimension promocion y la rentabilidad

Rentabilidad
Bajo Moderado Alto Total
Bajo Recuento 0 1 0 1
% del total 0,09 4.0% 0,0% 4.0%
Moderado Recuento 1 4 5 10
Marketing Mix % del total 4 0% 16,0% 20,0% 40,0%
Alto Recuento 0 1 13 14
% del total 0,0% 4.0% 52 0% 56,0%
Total Recuento 1 G 13 25
% del total 40% 24 0% 72,0% 100,0%

Del total correspondiente a los 25 trabajadores encuestados se puede verificar que el
nivel predominante es el nivel alto de aceptacién respecto al marketing mix y la
rentabilidad con un 52% (13 trabajadores), asi mismo, se visualiza que el moderado la
rentabilidad sigue manteniendo un nivel alto con el 20% (5 trabajadores).

Tabla 7. Tabla de contingencia entre la dimension promocidn y la rentabilidad

Rentabilidad
EBajo Moderado Alto Todal
Bajo Recuento 0 L] 1 1
% del total 0,0% 0,0% 4,0% 4.0%
. Moderado Recuento 1 5 14 20
Promocicn 2, del tatal
40% 20,0% 56,059 30,0%
Alto Recuento 0 1 3 4
% del total 0,0% 4.0% 12,0% 16,0%
Total Recuento 1 g 18 25
% del total 4,0% 24.0% 72,0% 100,0%
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Del total correspondiente a los 25 trabajadores encuestados se puede verificar
gue cuando la dimensiéon promocién tiene el nivel moderado de aceptacion la
rentabilidad sera de alto con un 56%, asi mismo, cuando la promocion esta en el nivel
moderado la rentabilidad estara en el nivel moderado con el 20% de aceptacién.

Tabla 8. Tabla de contingencia entre la dimension precio y la rentabilidad

Rentabilidad
Eajo Moderado Alto Total
Eajo Recuento 0 1 0 1
% del tofal
0,0% 4.0% 0,0% 40%
Moderado Recuento 1 4 3 7
Preci % del total
ce 40% 16,0% 8,0% 28,0%
Alto Recuento ] 1 16 17
% del tofal
0,0% 4 0% G4, 0% 65,0%
Total Recuento 1 [ 18 25
% del total
40% 24,0% 72,0% 100,0%

Del total correspondiente a los 25 trabajadores encuestados se puede verificar que
cuando la dimensién precio tiene el nivel alto de aceptacién la rentabilidad sera de
alto con un 64%, asi mismo, cuando el precio esta en el nivel moderado la rentabilidad

estara en el nivel moderado con el 16% de aceptacion.
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Tabla 9. Tabla de contingencia entre la dimension producto y rentabilidad

Rentabilidad
Bajo Maoderado Alto Total
EBajo Recuento 0 3 0 3
% del fotal 0,0% 12.0% 0,0% 12,0%
Moderado Recuento 1 2 4 T
Producto % del fotal 4 0% 8,0% 16,0% 28, 0%
Alto Recuento 0 1 14 15
% del fotal 0,0% 4.0% 56,0% 60,0%
Total 1 & 18 25
4 0% 24 0% 72.0% 100,0%

Del total correspondiente a los 25 trabajadores encuestados se puede
verificar que cuando la dimensién producto tiene el nivel alto de aceptacion la
rentabilidad serd de alto con un 56%, asi mismo, cuando el producto esta en el nivel

moderado la rentabilidad estard en el nivel alto con el 16% de aceptacion.
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En referencia a los estados financieros

Empresa: PERFECT STORE SAC
Sector: ﬁ:rl:;-';:;]ﬂmamm de productos de belleza y cuidado
Pais: PERU
2019 2018 2017
Dizponibilidades 51,152 5/639 S/ 567
Inverziones Transitorias 5734 512,006 5/ 334
Cuentas a Cobrar 510,568 5/8,495 5/ 6,842
Inventarios 52,622 5/ 4,496 515213
Otros Actives Corrientes 5 1,566 ST S/ 2,005
TOTAL ACTIVO CORRIENTE S/ 16,243 S/ 16,553 S/ 14,961
Actives Fijos Netos 54,301 51473 514720
Actives Intangibles Netos S0 Si0 S0
Inversiones Permanentes S/ 6 56 5/6
Otros Activos No Cormientes S0 S0 S50
CORTR?E:':'_: CTIVO NO 5f 4,307 S/4,737 51 4,726
ACTIVOS TOTALES S/ 20,549 5 21,290 5/ 19,687
Proveedores 5 4,465 51933 513,244
Deudas bancarias y financieras CP 574,370 5/6975 516,181
p;gl:narpuestns, sueldes y previsiones a /301 o/ 834 </ 850
Otros pasivos a pagar 52,064 513,708 SITT
TOTAL PASIVO CORRIENTE 5/ 11,200 5 12,450 5/ 10,352
Deudas bancarias y financieras CP S/ 486 512302 S/ 2,860
Otros pasivos a pagar LP S0 S0 S0
CORTR?E:':'_EFJH SIVO NO S/ 486 51 2,302 5/ 2,860
PASIVOS TOTALES S/ 11,686 5/ 14,752 513,212
Capital Social 5500 54500 5/ 500
Reszervas Legales y Estatutarias S5M201 51262 S22
Ajustes v Reservas por Revaluacion 573,748 513,748 513,743
Utilidades Retenidas 504,324 512,029 512,005
TOTAL PATRIMONIO NETO 5/ 8.863 5/ 6,539 5/ 6,475
PASIVOS + PN S/ 20,549 521,20 5/ 19,687
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‘ ESTADO DE RESULTADOS 2019 2018 2017
Ingresos por Ventas S/ 99,658 S/ 71,078 S/ 62,082
Inventario Inicial S/ 4,496 S/ 5,213 S/ 3,209
(+) Compras S/ 80,850 S/ 56,126 S/ 50,541
(-) Inventario Final S/ -2,622 S/ -4,496 S/-5,213
Costo de Ventas S/ 82,724 S/ 56,843 S/ 48,537

UTILIDAD BRUTA S/ 16,934 S/ 14,235 S/ 13,546
Gastos de Comercializacién S/0 S/0 S/0
Gastos de Administracion S/0 S/0 S/0
Otros Gastos Generales S/ 13,992 S/ 13,003 S/ 12,444
Depreciaciones S/ 432 S/ 525 S/ 744
Amortizaciones S/0 S/0 S/0

(-) TOTAL GASTOS OPERATIVOS S/ 14,424 S/ 13,528 S/ 13,188

UTILIDAD OPERATIVA (EBIT) S/ 2,511 S/ 707 S/ 358
Intereses Pagados S/-1,591 S/-1,716 S/-1,714
Intereses Cobrados S/ 324 S/ 946 S/ 1,691
Resultados No Operativos (Extraordinarios) S/ 440 S/ 655 S/ 570

UTILIDAD a/IMPUESTOS (EBT) S/ 1,683 S/ 592 S/ 905
Impuesto a las Ganancias S/0 S/0 S/0

RESULTADO DEL EJERCICIO S/ 1,683 S/ 592 S/ 905

ANALISIS FINANCIERO 2019 2018 e ‘00 vs. 99

DIMENSION 1: SITUACION FINANCIERA DE CORTO PLAZO - ANALISIS DE LA LIQUIDEZ
Activo corriente S/ 16,243 S/ 16,553 S/ 14,961 S/-311 -1.9% S/1,592 10.6%
(-) Pasivo Corriente S/-11,200 S/-12,450 S/-10,352 S/1,250  -10.0% S/ -2,098 20.3%
(=) Capital de Trabajo S/ 5,043 S/4,103 S/ 4,609 S/ 940 22.9% S/ -506 -11.0%
(/) Ventas S/99,658 S/ 71,078 S/ 62,082 S/ 28,580 40.2% S/ 8,996 14.5%
(=) Capital de Trabajo/Ventas 5.1% 5.8% 7.4% -0.01 pp -12.3% -0.02 pp -22.2%
(/) Total de Activos S/ 20,549 S/ 21,290 S/ 19,687 S/-741 -3.5% S/ 1,604 8.1%
(=) Capital de Trabajo/Activos 24.5% 19.3% 23.4% 0.05 pp 27.3% -0.04 pp -17.7%
Activo Corriente S/ 16,243 S/ 16,553 S/ 14,961 S/-311 -1.9% S/1,592 10.6%
(/) Pasivo Corriente S/ 11,200 S/ 12,450 S/10,352 S/-1,250  -10.0% S/ 2,098 20.3%
(=) Ratio de Liquidez 15 1.3 1.4 0.12p 9.1% -0.12 p -8.0%
Activo Corriente S/ 16,243 S/ 16,553 S/ 14,961 S/-311 -1.9% S/1,592 10.6%
(-) Inventarios S/ -2,622 S/ -4,496 S/-5,213 S/1,874  -41.7% S/ 717 -13.8%
(/) Pasivo Corriente S/ 11,200 S/ 12,450 S/10,352 S/-1,250  -10.0% S/ 2,098 20.3%
(=) Prueba Acida 1.2 1.0 0.9 0.25p 25.6% 0.03p 2.8%
Disponibilidades + Inversiones Transitorias S/1,186 S/ 2,645 S/ 901 S/-1,459  -55.2% S/ 1,744 193.6%
(/) Pasivo Corriente S/ 11,200 S/ 12,450 S/10,352 S/-1,250  -10.0% S/ 2,098 20.3%
(=) Prueba defensiva 10.6% 21.2% 8.7 % 0.11pp  -50.2% 0.13 pp 144.1%
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Para cada sol de una deuda en un corto plazo, la organizacion tiene un 1.5 de
soles para cancelarla; 0.12 puntos mas que el afio anterior. Si se quitan los inventarios
la organizacién tendria 1.2 para cancelarla; 0.25 puntos porcentuales mas que el aio
anterior.
De acuerdo al andlisis de la prueba defensiva; la empresa tiene 10.6% de
liquidez; para trabajar sin necesidad de ir a las variaciones de las ventas. Asi mismo;
el capital de trabajo da a conocer que, Perfect Store Sac, tiene los recursos para
pagar todas sus obligaciones.
En el porcentaje de las ventas puede contemplarse una leve disminucidn
procedente basicamente de la mengua de inventarios. Lo que conseguiria verse como
un progreso en la gestioén, no obstante, al ser constante es posible que se viera como
una “sobreexplotacion”; la falta de insumos en el balance para sostener las
operaciones.
DIMENSION 2: EFICIENCIA EN LA GESTION DE RECURSOS - RATIOS DE ACTIVIDAD
Ingresos por venta S/ 99,658 S/ 71,078 S/62,082 S/ 28,580 40.2% S/ 8,996 14.5%
(/) Cuentas a Cobrar sin IVA S/ 8,734 S/7,021 S/ 5,654 S/1,713 24.4% S/ 1,366 24.2%
(=) Rotacion de Cuentas por Cobrar 11.4 10.1 11.0 1.29p 12.7% -0.86 p -7.8%
(/ Dias Bancarios para Rotacion) 360 360 360 S/0 0.0% S/0 0.0%
(=) Dias de Cuentas por Cobrar 31.6 35.6 32.8 -4.0 Dias -11.3% 2.8 Dias 8.4%
Costo de las Mercaderias Vendidas S/ 82,724 S/ 56,843 S/ 48,537 S/ 25,881 45.5% S/ 8,306 17.1%
(/) Inventarios S/ 2,622 S/ 4,496 S/5,213 S/-1,874 -41.7% S/-717 -13.8%
(=) Rotacién de Stocks 315 12.6 9.3 18.91p  149.5% 3.33p 35.8%
(/ Dias Bancarios para Rotacién) 360 360 360 S/0 0.0% S/0 0.0%
(=) Dias de Inventarios 11.4 28.5 38.7 -17.1 Dias -59.9% -10.2 Dias -26.4%
Compras S/ 80,850 S/56,126 S/50,541 S/ 24,725 44.1% S/ 5,585 11.1% |
(/) Cuentas a Pagar sin IVA S/ 5,652 S/1,181 S/ 4,106 S/ 4,471 378.7% S/-2,926 -71.2% |
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(=) Rotacion de Cuentas por Pagar 14.3 47.5 12.3 l -33.23 p -69.9% 35.23 p 286.2%
(/ Dias Bancarios para Rotacion) 360 360 360 l S/0 0.0% S/0 0.0%
(=) Dias de Cuentas por Pagar 25.2 7.6 29.2 17.6 Dias 232.3% -21.7 Dias -74.1%
CICLO OPERATIVO 43.0 64.0 71.5 -21.1 Dias -32.9% -7.4 Dias -10.4%
CICLO DE CAJA 17.8 56.5 42.2 -38.7 Dias -68.5% 14.3 Dias 33.8%

Entretanto, las cuentas por cobrar se transformen en dinero, en
aproximadamente 32 dias; los inventarios son realizados en 11 dias. Sin embargo, el
ciclo operativo de la organizacién es de 43 dias; pues la organizacion es financiada por
los proveedores en un promedio de 25 dias, el ciclo de conversién de caja es de

alrededor de 18 dias.

Dispanibilidades + Inversiones Transtonias 1188 /2645  5/801 51458  -5E2% 541744 183.6%
i %) Dias Bancanas para Ratacion 380 380 380 S0 005 2ra 0.0%
| W = = = S/28.5B0  40.0% 208004 18.5%
) e e 90658  TI07A 62082 ; - ; :
|=] Dlas da Cala y Bancos 43 154 52 -S.1Dlae -£8.0% 5.2 Diss 156.4%
{=] Cala ¥ Bancoe | Activos Totales 5.8% 12.4% 4E% 007 pp  535%  00Epp 171.5%
I W = = = S/ ZHSED  403% 546,006 14.5%
I S A 9oB5A  TI0TA 62082 : : d :
) & Al & .
Aciivos Totales 20,548 21,230 19,687 S =741 =3 5% 510604 B1%
(=] Rotacion de Activos 4F 33 32 151p  453%  018p 5.9%
Activos Fijns 4307 4737 S/4TIE Sf -431 -BL1% 8112 0.2%
(=] Rotacidn da Activos Fllos 231 15.0 131 Bidp  54.9% 157D 14.9%

La empresa se encuentra dando entre su clientela 4.8 veces el valor de su
inversién de activos totales y 23.1 veces el de sus activos fijos. En lo que respecta a la
liquidez, tiene a su disposicidn 4 dias de caja para cubrir las ventas. La caja y las

inversiones transitorias simbolizan el 0.1% de los activos.
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4.2 Prueba de normalidad

Esta prueba de llevara a cabo para fijar el estadistico a usar en la contratacién de
hipdtesis, “teniendo en cuenta que el sig. <0.05 es para pruebas no paramétricas y >
0.05 es para pruebas paramétricas”(Herndndez et al., 2014, p. 98)

Tabla 10. Prueba de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico zl S1g.
Estrategias de marketing 0,275 25 0.000
Eentabilidad 0,207 23 0,000

a. Correccion de significacion de Lilliefors

De acuerdo al andlisis y observando que la muestra no sobrepasa los 50,
trabajaremos con el estadistico Shapiro Will, dando como resultado un 0.275 y 0.207
con una significancia de 0.000 siendo inferior a 0.05. donde vemos que la variabilidad

nos es normal, por lo tanto, se aplicaran pruebas paramétricas.

Serd aplicada la prueba de Spearman pues el propdsito del estudio es

reconocer la relacion entre las variables.
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4.3 Prueba de Hipétesis

4.3.1 Prueba de Hipétesis General

En este estudio se plantearon hipdtesis de investigacion las cuales se buscara
afirmar o negar estas. Asi mismo, las interpretaciones de los coeficientes se realizaran

en base a la tabla siguiente:

Coeficiente Tipo de correlacion

-1.00 Correlacion negtiva perfecta
-0.80 Correlacion negtiva muy tarde
-0.75 Correlacion negativa considerable
-0.50 Correlacion negativa media

-0.25 Correlacion negativa débil

-0.10 Correlacion negativa muy débil
0.00 Mo existe correlacion alguna entre variables
+0.10 Correlacion positiva muy débil
+0.25 Correlacion positiva débil

+0.50 Correlacion positiva media

+0.75 Correlacion positiva considerable
+0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+1.00 Correlacion positiva perfecta

Fuente: Elaboracion propia
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La hipdtesis general planteada fue:

Hi: Influye el marketing mix en la rentabilidad de la empresa Perfect Store

SAC, distrito de San Miguel, Lima 2019.

Ho: Ell marketing mix no influye en la rentabilidad de la empresa Perfect

Store Sac, distrito San Miguel, Lima 2019.

Igualmente, para la contratacion de las hipétesis se tendra en consideracién

lo siguiente:

Se aceptard Hjs si el p-valor < 0.05, de lo contrario se rechazara dicha
hipétesis y se dara como valida Ho

Tabla 11. Prueba de correlacion de hipdtesis general (marketing mix y

rentabilidad)
Estrategias de
Rentabilidad
marketing
(agrupada)
{agrupada)
Coeficiente de
Estrategias de . 1,000 =N
correlacion
marketing
Sig. (bilateral) ,0oo
[agrupada)
M 25 25
Rho de Spearman
Coeficiente de
D1gw 1,000
Rentabilidad correlacion
[Agrupada) Sig. (bilateral) Jooo
M 25 25

**_La corraccidn es significativa en 2l nivel 0,01 [bilateral)
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De acuerdo a lo observado en la tabla 11 de correlacién, se contempla un
coeficiente de .914 que pertenece a una correlacidn positiva muy fuerte, igualmente
pudo verificarse que el p-valor es 0,000 inferior al 0.05. Es asi como, se aprueba Hi,
afirmando la hipétesis general del estudio la cual muestra correlacion el marketing

mix y la rentabilidad de la compafiia analizada.

5.3.1.1 Prueba de hipétesis especifica 1

H1i: La promocidn incide en la rentabilidad de la compafiia Perfect Store SAC,

distrito San Miguel, Lima 2019

Ho: La promocidn no incide en la rentabilidad de la compaiiia Perfect Store

SAC, distrito San Miguel, Lima 2019.

Asi mismo, para la contrastacién de las hipdtesis se tendra en consideracién

lo siguiente:

Se aceptard Hs si el p-valor < 0.05, de lo contrario se rechazard dicha

hipdtesis y se dara como valida Ho.

Tesis publicada con autorizacion del autor

No olvide citar esta tesis




UNIVERSIDAD

¥ TESIS CIENTIFICA

60

Tabla 12. Prueba de correlacion de hipdtesis general (promocion y rentabilidad)

Promocicn Rentabilidad
(Agrupada) (Agrupada)
Coeficiente de
1,000 ,992%*
Promocicn correlacién
(Agrupada) Sig. (bilateral) 000
Rho de M 25 25
Spearman Coeficiente de
,992** 1,000
Rentabilidad correlacién
(Agrupada) sig. (bilateral) ,000
M 25 25

** La correccion es significativa en el nivel 0,01 (hilateral).

Segun lo presentado en la tabla 12 de correlacion se contempla un
coeficiente de .992 que pertenece a una correlacidn positiva muy fuerte, igualmente
se logra verificar que el p-valor es 0.000 inferior al 0.05. Es asi como se aprueba H1,
afirmando la hipétesis especifica 1, existiendo una correlacién entre la dimensién 1;

promocién y la rentabilidad, de la compafiia estudiada.

5.3.1.2 Prueba de hipoétesis especifica 2

Hi: El precio incide en la rentabilidad de la compafiia Perfect Store SAC, San

Miguel 2019.

Ho: El precio no incide en la rentabilidad de la compaiiia Perfect Store Sac,

San Miguel 2019.
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Igualmente, para la contrastacion de las hipotesis se tendrd en consideracion

lo siguiente:

Se aceptard Hj si el p-valor < 0.05, de lo contrario se rechazard dicha
hipdtesis y se dara como valido la hipdtesis nula (Ho)

Tabla 13. Prueba de correlacion de hipotesis general (precio y rentabilidad)

El precio Rentabilidad
(Agrupada) (Agrupada)
Coeficiente de
1,000 ,684%*
correlacion
El precio
Sig. (bilateral) 000
Rho de M 25 25
Spearman Coeficiente de
[G84%* 1,000
correlacidn
Sig. (hilateral) ,000
M 25 23

**_ La correccicn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)

Segun lo mostrado en la tabla 13 de correlacién se contempla un coeficiente de
.684; lo cual evidencia una correlacién positiva considerable, igualmente, se logra
verificar que el p-valor es 0.000 inferior al 0.05. Es asi como es aprobada H1,
afirmando la hipdtesis especifica 2 del estudio en donde hay correlaciéon entre la

dimensién 2 los precios y la rentabilidad de la organizacién.
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5.3.1.3 Prueba de hipétesis especifica 3

H1: El producto incide en la rentabilidad de la compafiia Perfect Store Sac,

distrito San Miguel, Lima 2019.

Ho: El producto no incide en la rentabilidad de la compaiiia Perfect Store Sac,

distrito San miguel, Lima 2019.

Igualmente, para la contrastacion de las hipotesis se tendrd en consideracion

lo siguiente:

Se aceptard Hjs si el p-valor < 0.05, de lo contrario se rechazara dicha
hipdtesis y se dard como valido la hipdtesis nula (Ho)

Tabla 14. Prueba de correlacion de hipdtesis general (producto y rentabilidad)

El producto Rentabilidad
(Agrupada) (Agrupada)
Coeficiente de
1,000 F38FF
El producto  correlacién
(Agrupada)  Sig. (bilateral) 000
Rho de N 25 25
Spearman Coeficiente de
S738%F 1,000
Rentabilidad correlacidn
(Agrupada)  Sig. Bilateral 000
N 253 25

**_La correccidn es significativa en el nivel 0,01 (bilateral)
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De acuerdo a la prueba de hipétesis en la tabla de correlacion se contempla un
coeficiente de .738 que indica una relacidn positiva considerable, ademas se logra
comprobar que el p-valor es 0.000 inferior al 0.05. Es asi como es aprobada H1,
afirmando la hipdtesis especifica 3 del estudio en donde hay correlacidn entre la

dimension 3, producto y la rentabilidad de la empresa.
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CAPITULO V: DISCUSION, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Discusion

Esta investigacién llevada a cabo formuldé como propdsito, “determinar la
influencia del marketing mix en la rentabilidad de la empresa Perfect Store Sac,
distrito San Miguel- Lima 2019”. Se empled la prueba de Spearman para seleccionar
la correlaciéon que tiene la variable, en la compaiia analizada. Se establecié una
correlacién positiva alta de 0,914 entre estas, con una significancia por debajo a la
plasmada en la investigacion (Hernandez et al., 2014). Asimismo, proporcionando por

valida la hipétesis del estudio.

Valorando la contribucién de Espinoza (2017) y de igual manera los
planteamientos de Miranda, Cruz, Valle, y Flores (2015) apoyado en el estudio de las
estrategias de marketing, pensando que tal medida favorezca a extender la
rentabilidad en la empresa de igual manera que origine una armonia entre los fines
organizacionales con el propdsito de conseguir, en conjunto, optimar el beneficio y
de igual manera la competencia con diferentes empresas y con los resultados
conseguidos en el avance de este estudio, se comprueban los estudios mencionados
descubriendo coincidencia con los autores, siendo tomados los mismos como

fundamento teorico.

El presente trabajo se propuso, establecer la relaciéon entre la promocion

como estrategia de marketing vy, la rentabilidad de la compaiiia Perfect Store SAC, San
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Miguel 2019. De acuerdo a la prueba de Spearman se pretendid identificar el grado
de relaciéon que tiene la dimension 1 “promocidn” sobre la rentabilidad; presentando,
una correlacién positiva muy alta de 0.992 entre ellas, con un nivel de significancia
por debajo a la delineada en la investigacion (Hernandez et al., 2014). Asimismo,

dando por vélida la hipdtesis que plantea una correlacion significativa entre ellas.

La investigacién de Coronel (2016) titulada “Estrategias de marketing mix
para el incremento de las ventas en la fabrica Bruning SAC”, mostré similitud con el
analisis desarrollado ya que, proyecto crear la correlacién que hay entre las variables
de la empresa. Llegd a la conclusién que, tales estrategias afectan positivamente o
negativamente las ventas depende de la manera de gestionarse; asi, en este
momento en la empresa se evidencid que existe una correlacién directa significativa
entre las variables trazadas, orientandose la visién hacia la promocion del mas
significativo de sus productos. De igual manera, se consiguidé establecer que la
empresa Bruning necesita un programa de estrategias de marketing. No obstante
cabe destacar que, en lo respecta a las ventas se reconocié que la compaiiia se
fundamenta en tacticas de direccién de ventas, estas son dadas por gerentes y
administradores y en diferentes circunstancias se utiliza en la venta directa, la que en

la actualidad ha ocasionado resultados positivos.

Este trabajo trazo la finalidad de determinar la relacién del importe de la

mercancia y/o servicios, la rentabilidad de |a empresa Perfect Store SAC, distrito San
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Miguel — Lima 2019. A partir la prueba de Spearman se logro establecer la correlacion
qgue tiene la dimension 2 “precio” en la rentabilidad. Se obtuvo una correlacién
positiva muy alta de 0,684 entre ellas con un nivel de significancia por debajo a la
delineada en el trabajo. Igualmente, se dio por valida la hipdtesis planteada,

aseverandose que hay una correlacién significativa entre ellas.

Ahora bien, se hallé6 semejanza con el estudio de Espinoza (2017) aludido
anteriormente, donde el fin fue estudiar como repercuten las diferentes estrategias
de Marketing y de rentabilidad, enfocdndose asi mismo, en la competitividad del
precio de sus productos. Las conclusiones mostraron que para conservarse en el
mundo de los negocios se tiene que tener los precios competitivos de acuerdo al
mercado en donde mas del 72% de los encuestados coincidieron con ello. Tal como lo
refiere Kotler y Armstrong (2013) en su teoria afirman que el precio es un elemento

preciso en el procedimiento de compra vy la accesibilidad a este.

El presente analisis se planted determinar el vinculo de las técnicas del
producto y la rentabilidad de la empresa Perfect Store SAC, distrito San Miguel — Lima
2019. A partir de la prueba de Spearman se logré identificar el grado de correlacién
gue tiene la dimension 3 “producto” sobre la rentabilidad de la empresa en estudio.
Se demostrd una correlacion positiva muy alta de 0,738 entre ellas con un nivel de
significancia por debajo a la delineada en este analisis. Igualmente, se dio por valida

la hipdtesis, aseverandose que hay una relacidén significativa entre ellas.
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Por ultimo, se debe considerar el aporte de Puente y Andrade (2016) en su
estudio llamado “Relacidon entre la diversificacion de productos y la rentabilidad

III

empresarial” presentd como propdsito revelar los progresos investigativos con
relacién a planteamientos tedricos acerca de la analogia de la diversificacion de
productos en los resultados corporativos, haciendo énfasis en estudios de
diversificacion y rentabilidad. Concluyé que: renovar los diversos productos con los
que cuenta le concierne a toda organizacidon incrementar su intervencién en el

mercado, llevando a cabo estrategias de Marketing Mix que consiste en posicionarse

y ser reconocida en el dmbito donde se lleve a cabo su ejercicio econémico.

Segun el analisis de los estados financieros realizados en el pag. 52 de la
presente tesis, por cada sol de deuda exigible en el corto plazo, Perfect Store SAC,
cuenta con 1.5 de soles para pagarla; obteniendo un 0.12 puntos mas que el afo
anterior, si se excluyen los inventarios la organizacidon cuenta con un 1.2 para pagar la
deuda, 0.25 puntos porcentuales mds que el afio anterior. De acuerdo a la prueba
defensiva, la compania cuenta con 10.6 % de liquidez para operar sin recurrir a los
flujos de venta. El capital de trabajo da a conocer que Perfect Store SAC cuenta con
los recursos necesarios para pagar todas las obligaciones que tiene, ya sea con sus

trabajadores como con sus proveedores.
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5.2. Conclusiones

Primera:

Se consiguid establecer una correlacion positiva muy fuerte de 0.914; donde
el marketing mix influye en la rentabilidad, con una significancia por debajo de 0.05

creada en este andlisis, validdndose asi la hipdtesis de estudio.

Segunda:

También se consiguid establecer que existe una influencia positiva, una
correlacién positiva muy alta de u 0.992 entre la dimensién 1 “promocién”,
incidiendo la misma en la rentabilidad, con una significancia por debajo a la plasmada
en el estudio, validandose la hipdtesis analizada. Y mostrando una correlacién directa

y significativa entre las variables estudiadas.

Tercera:

Asimismo, pudo determinarse una relacién positiva estimable de un 0.684
entre la dimensidon 2 “precio” que incide en la rentabilidad, con una significancia
inferior a la plasmada en el andlisis, validandose de esta manera la hipétesis estudiada

indicando asi la existencia directa y significativa entre las variables.

Cuarta:

Finalmente, logré demostrarse a través de este estudio que hay una relacion

positiva considerable de 0,738 entre dimension 3 “producto” la cual incide en la
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rentabilidad con un p-valor < 0.05, validdndose la hipdtesis esgrimida, existiendo una

correlacién directa y significativa entre las variables estudiadas.

5.3. Recomendaciones

Se recomienda a la empresa optimizar las politicas y labores publicitarias con
el propdsito de perfeccionar el plan de anuncios enfatizando en cédigos publicitarios,
las ventajas concernientes al precio, las promociones y las opciones de diversificacién

de los productos que proporciona la organizacion.

De igual manera se recomienda, en relacién a los resultados conseguidos;
respecto a la promocidn que se esta brindando hoy en dia mantenerlos y realizar
acciones originales e innovadoras que se distancien de lo que son las promociones

mas clasicas, no abusando de las promociones de precio.

Asi mismo, se recomienda realizar un estudio de precios de la competencia
para poder determinar el precio competitivo adecuado y estar a la par con otras
empresas del mismo rubro, porque como se evidencié en los resultados es la

dimensién con menos grado de correlacion.

Por dultimo, es recomendable que la empresa pueda diversificar sus

productos a fin de atraer diferentes consumidores y fidelizar a los que ya tiene.
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DEFINICIONES

Alcance: Proporcidn del publico meta que se expondrd al mensaje siquiera una vez en

el transcurso de la campaiia publicitaria.

Analisis de la competencia: Reside en recolectar datos ventajosos acerca de la
competencia, estudiar tales datos, y posteriormente, con relacién a tal andlisis, asumir

medidas que consientan rivalizar apropiadamente con estos.

Analisis de la demanda: Radica en lograr saber las complacencias, predilecciones,
conductas de compra (tiempo de comprar, motivos para comprar entre otros) de la

clientela que constituyen el mercado objetivo.

Benchmarking: Filosofia japonesa en la cual es analizado al competidor y asi aprender

de estos y optimizarlos.

Brand equity: Expresion refiere el valor de una marca reconocida. El mismo consigue

incidir en el precio de compra de una empresa.

Brand loyalty (lealtad de marca): Momento en el que un comprador repite la compra

de una misma marca.

Branding: Se refiere a una sucesidn de estrategias entorno a la edificacion de una

marca.

Canales publicitarios: Conductos o mecanismos mediante los cuales se publicitan la
mercancia o servicios, asi como la radio, Internet, la televisidn, la prensa, el correo

entre otros.
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Cartera de clientes: clientela de una compaiiia que es afin a un vendedor dado.

Casting: Procedimiento de eleccién de actores que participaran en avisos de radio y
televisién. La publicidad se disefiara para conseguir individuos concretos con clases

definidas de personalidad.

Category Management: Procedimiento administrativo de las categorias de productos
como elementos particulares de la actividad comercial e individualizar la combinacién
de mercancia y marketing de toda clase para complacer los requerimientos del

mercado.

Activos externos a corto plazo: Estan conformados por todos aquellos depdsitos en
entidades financieras del exterior, estos son capaces de transformarse en efectivo en

un lapso menor a doce meses.

Activos externos a largo plazo (Long term foreign assets): Se encuentran formados
por activos financieros en moneda extranjera emitidos en el exterior con inferior nivel

de liquidez. Tienen un término de vencimiento superior a doce meses

ROA: Entre los indicadores financieros mas significativos y usados por las compafias
para medir su rentabilidad es el ROA, igualmente reconocido como Return on

Investments o ROI.

ROE: Ratio que calcula el beneficio logrado por los socios de los fondos invertidos en la

sociedad. O sea, el ROE pretende calcular la capacidad que posee la organizacion para
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retribuir a sus socios. Estos logran examinar el beneficio del capital utilizado en una

inversién vy, asi, evidenciar si les compensara conservar sus fondos en la sociedad.
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Problema General

Objetivo General

Hipoétesis General

Variables
dimensiones

Método

¢Cual es la influencia del
marketing mix en la
rentabilidad de la empresa
Perfect Store SAC, distrito San
Miguel, Lima 2019?

Determinar la influencia del
marketing mix en la rantabilida
de la empresa Perfect Store SAC,
distrito San Miguel, Lima 2019.

El marketing mix influye en la
rentabilidad de la empresa Perfect
Store SAC, distrito San miguel, Lima
2019.

Problemas Especificos

Objetivos Especificos

Hipotesis Especifcas

éCudl es la incidencia de Ia
promocién en la rentabilidad
de la empresa Perfect Store
SAC, distrito San miguel, Lima
20197

Determinar la incidencia de la
promocion en la rentabilidad de
la empresa Perfect Store SAC,
distrito San Miguel, Lima 2019.

La promocion incide en Ia
rentabilidad de la compaiiia Perfect
Store SAC, distrito San Miguel, Lima
2019.

éCudl es la incidencia del
precio en la rentabilidad de la
empresa Perfect Store SAC,
distrito San Miguel, Lima
2019?

Determinar la incidencia del
precio en la rentabilidad de la
empresa Perfect Store SAC,
distrito San miguel, Lima 2019.

El precio incide en la rent5abilidad
de la compafiia Perfect Store SAC,
distrito San Miguel, Lima 2019.

éCudl es la incidencia del
producto en la rentabilidad
de la empresa Perfect Store
SAC, distrito San Miguel, Lima
2019?

Establecer la incidencia del
prodcuto emn la rentabilidd d al
empresa Perfect Store SAC,
distrito San Miguel, Lima 2019.

El producto incide en la rentabilidad
de fia compafiia Perfect Store SAC,
distrito San Miguel, Lima 2019.

Variable 1:
Estrategias de
marketing
Dimensiones:
e Promocién
e Precio
e Producto

Variable 2:
Rentabilidad
Dimensiones:
e Rentabilidad
econdmica
e Rentabilidad
financiera

Metodologia:

e No experimental
Correlacional - Causal

Tipo:

e Tipo de investigacién aplicada.

Enfoque:
e Cuantitativo

Poblacion
e 25 trabajadores de

Miguel, Lima-2019.

Muestra

e 25 trabajadores la empresa Perfect
Store SAC, distrito San Miguel Lima-

2019.
Técnica de recoleccidn de datos
e Encuesta.

Instrumento cuestionario.
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Anexo 2. Matriz de operacionalizacién
Variable Definicion Dimensiones INDICADORES items Escala Ins:‘rtttl)me Nivel
Publicidad 1
Kotler y Amstrong (2007) definen la Promocion )
. Promociones 2
mezcla de mercadotecnia como un
conjunto de est.rategllals controlables Precios colectivos 3 Muy de acuerdo (5)
de mercadotecnia utilizadas en una Precio De acuerdo (4) Alto
Marketing mix compafiia con el objetivo de obtener Descuentos 4 Indiferente (3) Encuesta Moderado
deseada en el mercado meta. El " En dezacuerdod(z) . Bajo
marketing incluye todo lo que puedes Calidad 5 uy en desacuerdo (1)
hacer para que puedas vender tu Producto
producto y/o servicio (p.65). Disefio 6
Calculo de renta 7 8
Jain  (2015) la rentabilidad hace econémica ’ Muy de acuerdo (5)
referencia al beneficio, lucro, utilidad o Renta?"'qad Y
ganancia que se ha obtenido de un economica Margen 9,10 De acuerdo (4) Alto
N recurso o dinero invertido. la Rotacion 11,12 ' Encuesta
Rentabilidad rentabilidad se considera también Indiferente (3) Moderado
como la remuneracién recibida, en la Calculo de renta .
. . ., , . . 13-16 En desacuerdo (2) Bajo
cual en esta investigacion se tomara Rentabilidad financiera
como dimensiones a rentabilidad financiera Muy en desacuerdo (1)
- . . El factor de
econdmica y financiera. (p.84). , 17-20
apalancamiento

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 3: Encuesta/ instrumento de la evaluacion

CUESTIONARIO

DATOS ESPECIFICOS

Estimado (a) Trabajador: 1 Muy en desacuerdo

El presente instrumento tiene como objetivo determinar 2 En desacuerdo

. . . . . Ni de acuerdo ni en
la influencia de la estrategia del marketing mix en la

- " desacuerdo
rentabilidad de la empresa en la cual desempefia sus

4 De acuerdo
labores.

5  Muy de acuerdo
Para ello, le solicitamos que responda a todos los

siguientes enunciados con veracidad.

Agradeciéndoles de ante mano, toda su colaboracién.

El marketing mix y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Perfect Store SAC, distrito

San Miguel- Lima 2019.

VARIABLE INDEPENDIENTE 1 2 3 4 5
La empresa promociona todos los productos que ofrece en
1
redes sociales.
Considera indispensable que la empresa realice
2
promociones solo en fechas importantes
La empresa ofrece Combinaciones de productos a precios
3
econodmicos.
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La empresa proporciona descuentos a los clientes

frecuentes.

88

Los productos ofrecidos por la empresa se caracterizan por

la calidad del servicio que brinda

La empresa siempre tiene variedad de disefios en los

productos que ofrece.

VARIABLE DEPENDIENTE

La empresa utiliza ratios financieros para medir la

rentabilidad financiera

Considera que las reinversiones generan una buena

rentabilidad

El ingreso en efectivo es util para generar rentabilidad

dentro de la empresa

10

El porcentaje del margen de rentabilidad econdmica se ha

incrementado en la empresa

11

La rotacién laboral influye en los porcentajes de

rentabilidad econdmica

12

Es alta la rotacion de inventarios en la empresa
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La empresa constantemente capacita al personal para

incrementar la rentabilidad financiera

89

14

La empresa siempre realiza el calculo de la rentabilidad

financiera mensualmente

15

El dltimo trimestre el calculo de la rentabilidad financiera

se ha incrementado.

16

De acuerdo al calculo de la rentabilidad financiera, la

empresa es eficiente.

17

Existe meses en los que la empresa no logra su margen de

ventas ni su rentabilidad financiera objetivo

18

El apalancamiento financiero incrementa la rentabilidad

de la empresa

19

El apalancamiento financiero favorece la generacion de

utilidades.

20

El apalancamiento financiero se ha utilizado de manera

eficiente en la empresa.
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Anexo 4. Validez de instrumentos por Jueces Expertos

CIENTIFICA

[ T
Ay

ANEXO 18
MODELD DE SOLICITUD DE JUICIO DE EXPERTO

Lima, 6 de mayo del 2020

Sefior,
Or. Israel Barrutia Barreto

FPresente, -
G mi considerscion,

Seendo conecedor de su trayectoria académica y prafessonal, me he tomado la libertad de elegirio como
FUEF EXPERTD para revisar ol contenida del mstrumento (AMNEXD 18-B) gue pretende wtilizar para mi
investigacidn. Para ello, adjunto la matriz de consistencia y matriz de operacionalizacidn

A comtinuacion, estos san les oriterios de evaluacion

Criterios a evaluar, Calificacion.
. Los items que perterecen a una misma dimension bastan para obtener la idiscrepo
Sufichernia medicsdn de écta totalmenie
Claridad El item se comprende ficilmente, &s decir, su sintEctica v semantica son (R ——
adecuadas totalmente.
. El itern teene relacidn ldgica con la dimensidn o indeador gue estd mediendo.
Caherencia
El iterm &5 esencial o impartante, &5 decir debe ser inchsda.
Aelevancia

Los resultados de esta evaluaoktn, servird para determinar las coeficientes de valider de confenido ded
presente cuestionario. O ante mane ke agradezca su cooperacon.
A

1&: i W
__.fi -i*:‘llr:":“':

Firma del tesista Firma del tegista

Apellicde v Maria Elena, Farfam kelkdndes Apellide v Deysy Madeleyme, Cdroova

Marnbre Miosnbre Marchena
Cahdign 100036298 Cidipa 10003 7RSS
Carrera Admirastracicon de Emipresas Carrera Administracién de Empresas

prafesional profesicnal
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CIENTIFICA
_ . T M R F | S
ANEXDO 18 - B
FORMATO DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
Titule de la tesis “El marketing mix ¥ su incldencia en la rentabdidad de la ampresa
Porfect Store SAC, distrito San Miguel - Lima 2019
Gragdo o tituse  gue Licencisdo an &fmenisiracsin v finarnzas
asmira
Apellidos w Mombre ded  Farfan eléndes, Marfa Elena
tesista Cordova Marchena, Deysy Madebeyne
Apellidos w Mombre ded  Or. Barrutia Barrgto isranl
BxpEriG
Especialidad ded  Adminestracidn, Magister en Adminsstracién, Doctor en AdmEnistracdn
e ]
Cadige de colegiatura 0Z31E2
Ficha CTI Witae [*) Consagnar link:
hitpoffding concylec.gab, pedapplirectoricC T YerDatod | rvestgadar do
fid inyestigndor=71%7T5
Dimersian n® 1
Sarfickenicia Claridad Cobserencia Relevancia
|Las Hhesns
e .
parbereie f:l::::n?‘ I:Ell't:=n1 Lierie
e {Pragunta) £ a na facimente, rolacian Bgica {El itam og
del Factor o E=cala ey a5 dech, su o0 mmnei o DOksersaodn
DireenslGn dimensign siuBcrica y .uir:'-:ﬁsu:ln o |m|:|ur.tanl:-|:..
Exgitan F— indicador guee & degir debe
para o 1A a8 inclisda, |
abtener la mikdieEndo)
miedicign acecuaaias]
cle d=tal
1. Prormocice 5 5 5 5
2. Precio £ 5 5 5
5. Producto 5 5 5 5
4. Rentabilidad 5 5 5 5
|condmica
5. Rentabildad 5 5 5 5
financiera

" il -

Firma del Juez [aperio
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CIENTIFICA
- Wb THRAS. U L R MR
Plarkating il
Sufickencla Claridad Coherencla Redewancla
(Loe: Roms guit
pertenecEn & [El Hem s
|El Fesm fienie
[igres |y nguntal del Factor o uia mema O prendie |EN T o= el
relsciin| i
[limersin Escaly difisiidin i i i, ik i, I:;m"nﬁ:;{n““ & i ML, s Chesrvaciin
haetan para Wy snkactica y , e debe ser
. INEACAECT GUE FEE o
oblanir [a STl 450 midendol ifchiida.
mediitn de Ay pda)
UElE)
Mmenslsn N* 1 Premocidn
1. la empresa promooana L 5 L 5
fpdos ks producios que
ofrere on rodes sooales
2, Considera  indispensable 3 ] 3 4
fue & arfpresa raalica
promociones  solo en
techas impartantes
Diminsidn N Priacia
i ola Brilpreda alraa 5 i 4 5

combinaciones de productos
2 precios ECoNOmicos
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A

4 L3 empresa  progorciona 5 5 5 5
doscuentas a los clientes
[racusnles
Mimensian N™ 3 Froducin
5. Como considera la caligad 4 5 5 5

de| praducto ofrecido

G, La empress tiene varedad 4 5 4 L]
de disefios an los praductod
qui afrece

Wariahle Dependiente: imendan W 1 Eantabiidsd soenamica

7 La empresa utilizm ratics 4 5 4 4

[mancieros para medic la
rentabilidad financiera

8, Consideras que lad i 5 i 5
reinversiones genaran una
buena rentabilidad

9, El ingresa en efectivo 5 atil 4 & 4 4
para gererar  rentabilidad
dentrg de |3 empresa

10. El parcentaje del mangen de 4 g g L]
rentabilidad emondmica e
ha ircrementade an la

Empresa
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AN

11. Laratacidn laboralinfluye en 4 5 3 5
lces porcentajes e
fentabilidad ecardmica

11 Ex alta la rotacién de 5 5 4 4
infeerLariod en lo empresa

Dirreenshe H' 4 Rentahilidad financiera

13, L ermpresa constantementa ] 5 4 5
rapacita al personal para
ircremientar la rentabilidad
fananciera

14. La empresa siempre realiza 5 5 4 5
al calculy de La rertabilidad
financiera mensualmente

15. El ultimg tremsestrg &l calcubo 3 5 5 4
de la rentabibdad financara
te ha ncrementado

16, Cansiderande ol cdloula de la 4 5 4 4
rertabilidad Tmancera, o
eficiencia de la EMpreta g5
alta.
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17

18

1%

2.

Exlste meses en los que la
pmpresa no logra su margen
de ventas fi su rentablidad
finaniiera abjetivo

El apalancamiento
fnanciera incrementa la
rertabilidsd de |3 ampracs

El apalancamiento
[nanciera oo la
generalsin de utilidades

El apalancamients
financiera s ha utilizada de
manera eficiente an ks
Empresa

Firrma del et Experto
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ANEXO 18
MODELD DE SOLICITUD DE JWNCID DE EXPERTO

Lima, & de maya del 2020

Safiara
MG, Ana Cecilia Mapan Yactayo

Fresanta. -

D& mi consideracidn,

seendo conacedor de su ravecionia academica v profesional, me he tomado L libertad de elegirko
pama JUEZ EXPERTO gara revicar & pomtersda deld matraments (AMEED 1B-B) que pretends wldscar
para mi imeestigacdan, Fara ella, adjunto la matriz de consistenca v matriz de operacionalzacidn

A continuackin, estos son bas crfferios de evaluacian

N Los items gue pertenecen & una misma dimensitn bastan para obiensr la 1 discrepo
Suliciencia . .
medicitn de ésta tatalmente
. El item se comprende fdcilmente, #s decir, su sintdctica y semadntica samn
Claridad

adecuadas S oorkuerdo

. . o i tatabmants,
Caherencia | E e tene relacidn Kgica con la dimension o indicadar que esta midiendo,

VT P, El item o5 esencial o impartante, &5 decir debe ser incluidao.

Log reguitados de edth evaluacidn, servird para detesrmanar 108 coslicienies de valide: de contenida del

presente cuestionario. De ante mano ke agradezco su coaoperacion.
=T

o
—— qu -
. i L
Ferma ol tesisia Firma del tesizia
Apellide v  Farfin Meléndez, Maria Elena Apellido ¥  Cordova  Marchena, Deysy
Fgenire Morrbre Fladeleyne
Codign 100035298 Codigo 100037505
Carress Adminsiracién de Empresas Carreara Administracion de Empresas
profesional profesional
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AMEXD 1E-B
FORMATO DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
Titule de la tesis “El marketing mix y su incidencia en la rentabilidad de la empresa Perfect Stare
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AMNEXO 18
PMODELD DE SOLICITUD DE JUICIO DE EXPERTO

Lima, 6 de mayo del 2020

Senoar,
fg. lesus Americo Ouerada Flores

Presente, -
D mi considerscion,

Seerddo compcedor de su trayectoria académica y prafesional, me he tomacs la libkertad de elegirio cormo
FUEE EXFERTO para revisar ¢l contenida del nsbrumento (AMECD 18:B) gue protendo wtilizar para mi
investigacian. Fara ello, adjunto la matriz de consistencia y matriz de operacionalizacion

& comiinudachin, estos son ks oriterics de eyaluacion

Criterios a evaluar, Calificacion.
. . Los ifems gue pertenecen a una misma dimensicn bastan para 1 discrepo
suficiencia e ner la medicion de ésta totalmerite
claridad El itern se comprends fbholments, es decir, su sntEctica ¥ g -concwerda
arida ; - .
semdntica son adecuadas P E——
El itemn tiena relacidn ldgica con la dimensidn o indicadar gue estE
CohErandis .
miideemda.
El item 5 rsencial o impomante, g5 decir debe ser inciuido.
Relewancia

Loz resultados de esta svaluaoon, servird para determinar bas caeficientes de valider de confenido del
presente cuestionario. Oe ante mano ke agradezoo su coaperacian.
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FORMATO DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE INVESTIGACION
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Dimirdibn N" & Pradugts

I
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6, La empeesa tiene varedad 5 5 5 H
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18, El apalancamiento
fnanciera increments la
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Anexo 5. Base de datos

Q *BD - MARIA FARFAN (1).s5av [ConjuntoDatos1] - [BM SPSS Statistics Editor de datos - X

Archivo  Editar  Ver Datos  Transformar  Analizar  Graficos  Ufilidades  Ampliaciones  Ventana  Ayuda

SHe G cx BLEIE 0 BE 406
|

|Visib\e: 26 de 26 variables

alrt| dllp2 | alles | ;s | alles | dles | dllp7 | ;e | allP |adllPto| ;1 |l p12| all P3| P14 | all pis| dlete | dll P17 |l s | llP1g {lPZO&SUMVARﬁ
1
1 5 5 5 5 5 5 5 1 4 4 1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 00 [
2 4 4 5 5 5 ; 4 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 ; 2800
3 4 4 5 5 5 5 4 5 4 5 1 4 5 5 4 4 4 5 5 5 28,00
4 4 3 5 5 5 ; 3 4 3 5 4 4 5 ; 4 4 3 5 5 ; 27,00
5 : 5 5 § 5 : § 5 4 5 s 5 5 : § § : § 5 : 30,00
§ 4 3 5 5 5 5 3 4 4 5 3 4 5 5 4 4 3 5 5 5 27,00
7 3 5 s 4 4 4 § s 4 5 s 5 4 4 3 3 : 4 s 4 2,00
8 5 4 3 3 3 3 4 4 5 5 3 4 3 3 5 5 4 3 3 3 2100
9 3 3 s 4 4 4 3 s : 5 s 4 4 4 3 3 3 4 s 4 200
10 4 4 3 4 1 3 4 3 2 3 4 4 2 4 4 4 4 3 4 1 19,00
4 3 3 3 3 3 1 3 2 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 19,00
12 5 5 1 4 4 4 5 5 5 4 1 5 4 4 5 5 5 4 1 4 %00 | |
13 4 4 4 4 4 4 4 5 ; 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2400
14 4 4 3 4 1 3 4 3 2 3 1 3 2 3 4 4 4 3 1 1 19,00
15 4 3 3 3 3 3 1 3 2 4 4 4 3 3 4 4 3 3 3 3 19,00
16 3 5 1 4 4 4 5 5 4 4 3 5 4 4 3 3 5 4 1 4 24,00
17 4 4 4 4 4 4 4 5 ; 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 200
18 3 5 3 3 3 3 § 5 4 4 s 5 4 4 3 3 : 3 3 3 20,00
19 4 4 4 4 4 4 4 5 4 3 2 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2,00
2 3 5 s 4 4 4 § 5 4 4 s 5 4 4 3 3 : 4 s 4 2,00
2 4 4 2 2 2 2 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 2 2 2 16,00
2 3 5 s 4 4 4 § s 2 4 s 5 5 4 3 3 : 4 s 4 2,00
23 4 4 4 2 4 2 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 2 4 20,00
4 4 4 4 4 2 4 4 4 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 20 =
K —, [t

Vista de datos“ Vista de variahﬂ

| IBM SPSS Statistics Processorestélisto | | |Unicode:on | |
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Anexo 6. Constancia emitida por la institucidon donde se realizé la investigacion.
Lima, 14 de junio del 2020
Sefiores.

Universidad Cientifica del Sur
Facultad de Ciencias Empresariales
CPE

Presente.
De nuestra consideracion

Nos dirigimos mediante el presente documento para dejar constancia que la Srta.
MARIA ELENA FARFAN MELENDEZ, Gerente Comercial de PERFECT STORE SAC, y la Srta.
DEYSY MADELEYNE CORDOVA MARCHENA solicitaron autorizacién para realizar una
investigacion dirigida a cierto grupo de trabajadores de nuestra reconocida empresa,
orientada a sustentar el proyecto de tesis. “EL MARKETING MIX Y SU INCIDENCIA
EN LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA PERFECT STORE, DISTRITO DE SAN MIGUEL -
LIMA 2019” la cual vinieron desarrollando para optar el grado académico de Licenciado
en Administracion de Empresas y Finanzas.

Al respecto de este serio trabajo, cabe destacar que dicha Solicitud fue evaluada y
autorizada por la gerencia, para luego ser aplicada a nuestros colaboradores, quienes
otorgaron informacion veraz y transparente con fines exclusivos para la mencionada
investigacion.

Se expide la presente autorizacidn a solicitud del interesado.

Atentamente,

MARIJORIE KING YUMBATO

GERENTE GENERAL
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