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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo principal determinar la relacion del
marketing Mix y el incremento de las ventas de la empresa ACI Ventas Generales E.I.R.L.
en el Distrito de San Juan de Lurigancho. La metodologia que se aplicé en la investigacion
tiene un enfoque cuantitativo, el tipo de investigacion es basica, de nivel descriptivo, el
disefio de la investigacion es no experimental de corte transversal, el cual se aplico a una
muestra de 300 clientes de la empresa ACI Ventas Generales E.I.R.L. del distrito de San
Juan de Lurigancho, los resultados obtenidos fueron procesados y analizados a traves del
programa estadistico SPSS 26. La confiabilidad de las preguntas se determind mediante el
Alfa de Cronbach, se analizd e interpretd los graficos estadisticos obtenidos por cada
dimensién y variable. Se llego a la conclusion, de que, dado que existe una relacién positiva
muy baja entre la variable Marketing Mix y la variable ventas, obteniendo un coeficiente de
0.119, y un nivel de significancia bilateral de 0.040, la cual es < 0.05, por lo tanto, se acepta
la hipdtesis Ha, afirmando que existe relacion entre el Marketing Mix en el incremento de
las ventas de la empresa ACI Ventas Generales E.I.LR.L. en el Distrito de San Juan de

Lurigancho.

Palabras clave: Marketing mix, ventas, precio, plaza, promocion, distribucion.
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