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RESUMEN 

 

La presente investigación titulada “Estrategias de marketing para incrementar las ventas 

de neumáticos Michelin tipo PL de “Multillantas Pimentel” S.A.C., Trujillo, 2019-2020” 

se presentó con el objetivo de desarrollar estrategias de marketing para incrementar las 

ventas de los neumáticos Michelin tipo PL de Multillantas Pimentel S.A.C de la ciudad 

de Trujillo. La empresa Multillantas Pimentel pertenece al rubro automotriz y opera más 

de 20 años en el mercado trujillano brindando servicios de mantenimiento y reparación 

de motores, así como venta de piezas y autopartes de vehículos.  

La investigación siguió en método cuantitativo para el análisis y procesamiento de los 

datos recogidos, habiendo sido producto del contacto directo de uno de los investigadores 

con la empresa en estudio. Para el diseño de las estrategias aplicadas se realizó un estudio 

empírico y teórico del fenómeno abordado.  

En ese sentido, se analizó la situación interna y externa de la empresa, se efectuó un 

análisis FODA y VRIO, se aplicaron estrategias de marketing mix y se buscó cómo 

superar las desventajas de la empresa en el mercado. La investigación acogió el método 

cuantitativo de análisis y procesamiento de datos, así como también recogió información 

de fuentes primarias como información comercial y financiera de la empresa y estudios 

de mercado basados en la observación.  

Entre los principales resultados que arrojó la presente investigación se tiene que tanto los 

clientes corporativos, como los trabajadores calificaron positivamente a las estrategias de 

marketing aplicadas en la empresa, asimismo se permitió superar el estancamiento en las 

ventas que venía padeciendo la empresa a causa del desconocimiento de la importancia 

de las estrategias de marketing.    

En suma, después de analizar todos los resultados obtenidos se propusieron acciones de 

comunicación, publicidad, relaciones públicas, promoción e imagen corporativa. Los 

resultados del presente estudio se vieron reflejados en el índice de ventas proyectadas, 

analizadas hasta el primer trimestre del 2020 donde se obtuvo un incremento constante 

del 45% en volumen de ventas.  
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ABSTRACT 

 

The present research entitled "Marketing strategies to increase sales of Michelin type PL tires of" 

Multillantas Pimentel "SAC, Trujillo, 2019-2020" was presented with the aim of developing 

marketing strategies to increase sales of Michelin type PL tires de Multillantas Pimentel SAC of 

the city of Trujillo. The company Multillantas Pimentel belongs to the automotive sector and 

operates for more than 20 years in the Trujillo market, providing maintenance and repair services 

for engines, as well as the sale of vehicle parts and auto parts. 

The research continued in a quantitative method for the analysis and processing of the collected 

data, having been the product of the direct contact of one of the researchers with the company 

under study. For the design of the designed strategies, an empirical and theoretical study of the 

addressed phenomenon was carried out. 

In this sense, the internal and external situation of the company was analyzed, it was analyzed in 

SWOT and VRIO analysis, marketing mix strategies were analyzed and it was studied based on 

the advantages of the main competitors over Multillantas Pimentel. The research embraced the 

quantitative method of analysis and data processing, as well as information from primary sources 

such as commercial and financial information of the company and market studies based on 

observation. 

Among the main results that the present investigation yielded, both corporate clients and 

workers rated the applied marketing strategies positively, as well as overcoming the 

stagnation in sales that the company had been suffering due to ignorance of the 

importance of marketing strategies. 

In short, after analyzing all the results obtained, communication, advertising, public relations, 

promotion and corporate image actions were proposed. The results of this study were reflected in 

the projected sales index, analyzed until the first quarter of 2020, where a constant 45% increase 

in sales volume was obtained. 


