[SS UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES

ESCUELA ACADEMICO PROFESIONAL DE
ADMINISTRACION

TRABAJO DE INVESTIGACION

PLAN DE MARKETING PARA LA MEJORA DE LAS
VENTAS DE LA PANADERIA Y PASTELERIA DON
PEJE, POMALCA 2018

PARA OPTAR EL GRADO DE BACHILLER EN
ADMINISTRACION

Autora:
Pasache Casas Bilha Sharai

Asesora:
Mg. Heredia Llatas Flor Delicia

Linea de Investigacion:
Marketing

Pimentel — Peru
2018



DEDICATORIA

Principalmente agradezco a Dios, por estar conmigo en cada paso que doy, por fortalecer
mi corazén e iluminar mi mente y por haber puesto en mi camino a aquellas personas que

han sido mi soporte y compafiia durante todo el periodo de estudio.

A mi familia y en especial a mi madre Consuelo Casas por su apoyo, confianza, dedicacion

ya que sent6 en mi las bases de responsabilidad y deseos de superacion

SHARAI PASACHE



AGRADECIMIENTO

A Dios, por darme constancia, sabiduria y mucha fortaleza para no rendirme, asimismo por
permitirme realizar este proyecto, el cual es resultado del esfuerzo a lo largo de este tiempo
poniendo a prueba mis capacidades y conocimientos en el desarrollo de este nuevo proyecto de
investigacion.

A mis padres quienes durante toda mi vida me han apoyado y motivado en mi formacion

académica, creyeron siempre en mi y no dudaron de mis habilidades.

A la Mg. Flor Delicia Heredia Llatas a quien se le debe gran parte de los conocimientos, gracias
a su paciencia, ensefianza y finalmente un eterno agradecimiento a la Universidad Sefior de
Sipéan, la cual abrid y abre sus puertas a jovenes como yo, para otorgarnos la mejor educacion,
los conocimientos adecuados a nuestro perfil profesional, prepardndonos para un futuro

competitivo y formandonos como personas de bien.



INDICE

DEDICATORIA .ttt ettt b et bt e at et s bt et e s bt e a e et e she e besheeate bt eatenbesbeeatesbesatebens i
AGRADECIMIENTO ...ttt sttt ettt ettt st et e be e sbe e sbeesatesabesbeebeenbeenas iii
RESUMEN ...ttt ettt st sttt e b e e s bt e sb et et e et e e beesbeesaeesabesabesnbeenbeens viii
AB ST RACT et ettt e h e sttt bt e b e e bt e bt e s bt e e h et et e e be e be e ehe e she e eateeabe e beebe e aeenas ix
INTRODUGCCION........ooiieeieeeeeteeee sttt sttt sesas s s s s s sa st s sasassssssassenaens X
CAPITULO I PROBLEMA DE INVESTIGACION ......coiiiieeeeeeeteeeeeeeee e 13
1.1, Situacion ProbIEMALICA. ........ccerieueriririeieie ettt 13
1.1.1.  Contexto iNterNaCIONAL ........cc.couerieieirieerert ettt 13
1.1.2. CONEXO NACIONAL......c.eieiieiiiiiisieietct ettt 16
1.1.3. CONEEXEO TOCAL ...uvineiieiiecctc ettt 20

1.2, Formulacion del Problema ..o e 22
1.2.1. Problemas eSPECITICOS ....ccoueiriiirieirieirieeee e 22

1.3.  Delimitacion de 1a INVESTIGACION ......cc.eirieririeirieirierie e 22
1.3.1. Espacio geografico de [a inVeStigacion ...........cceveeeeciceeiececeece e 22

1.4, Justificacion e importancia de 1a iNVEStIgaCioN ..........cccccueviieecieieeiere e 24
1.5.  Limitaciones de 1a iNVEStIGACION ........ccueveieieieiciesiestesteseee ettt ae e 26
1.8, ODJELIVOS ..ceeeiieeeeiesieeee ettt ettt et e s te s re et este e st et e ere et e seena e teeneentenreeneens 26
IR T0 O @ o1y LYo T 1= 1< | TSP 26
1.6.2.  ODJEtiVOS ESPECITICOS. ...uiitiieieiiitieecte ettt sttt st be e e sbeebeeanas 26
CAPITULO Il MARCO TEORICO ...t sese s esas s sesas s sssas s sas s 28
2.1  Antecedentes de 1a INVESLIGACION .......ccecuevierieieieiieeeieeese et seeaesnens 28
2.11 Contexto INEErNACIONAL .........ccooiviiiriiiiiee s 28
21.2 CONEEXEO NACIONAL. ittt e ne e 34
2.13 CONLEXLO TOCAL ...ttt 38

2.2 EStA00 AL AITE .. ...t 42
2.3 Bases te0ricas CIBNTITICAS. ......c.eueerrieeeireicer et 43
2.4 Definicion de tErmin0s DASICOS ........c.ctriririeiiririeicieiree et 60
CAPITULO 111 MARCO METODOLOGICO ... sesae s sesasssseses s 63
3.1  Tipoy disefio de 12 INVESLIGACION .....cc.evvireeieieieeeeee sttt nas 63
3.1.1 TIPO A€ INVESHIGACION ..ottt sttt sesnesre s s 63



3.1.2 Disefio de 1a INVESTIGACION..........c.cceeeeiieieieceeere ettt a e s eanas 63

I S0 o] - Tot o (B Y, [0 T-T) - USRS 64
3.2.1 PODIACION ...ttt sttt ettt 64
3.2.2 IVIUBSEIA. ...ttt ettt b s se e sb e s bt et e bt sane e e s ne e s e sreeneens 64
3.3 HIPOLESIS. ..ttt bbbkt bbbttt 65
B4 VAITADIES ..ot 66
34.1 Variable INAEPENUIENTE. .......c.eceeieeee et ere e s re s sreeanens 66
34.2 Variable depen@iente.........cooiiiririreece e e 66
3.5 OpPeraCioNaliZACION........cc.cerueuirieiieieiee ettt ettt sttt 66
3.6 Métodos, técnicas e instrumentos de recolecCion de datos ........ccveeeeveveeeieereeeeeeeeeeeeeeeee e 69
3.6.1 MEt0dO de INVESTIGACION ....ccveeeviiieeieie ettt ettt st et s aesteennens 69
3.6.2 Técnica de recolecCion de datoS..........cvvueirieirieiieiee e 70
3.6.3 Instrumento de recolecCion de datoS .........coceveeerieerieerieereee e 70
3.7 Procedimiento para la recoleccion de datos ...........ccoeireirenirenieenieeeese e 71
3.7.1 E1aboracion de 12 ENCUESEA ..........cc.eirieirieirieiriee s 71
3.7.2 Desarrollo de 18 ENCUESTA........c..cerveuireeirieieeee s 72
3.8 Andlisis estadisticos e interpretacion de datos ...........ccceveeereririnieeneireese e 72
3.9 CIIErI0S BLICOS ...vveuereeeiiirieieiis ettt b ettt b nas 73
3.10  Criterios de rigor CIENTITICO ...cvcieiiicisccceeee ettt aas 74
CAPITULO IV CONCLUSIONES.....ooooooooeevveveevesvvevssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss s 76

4.1 CONCIUSIONES .....uiiiiiiiiciiiet ettt ettt 77
REFERENCIAS ...ttt bttt et she et e b et e st e s bt et e s bt eate bt sae et e sbeenesbeeneens 78
ANEXOS ...ttt b et h e h e bt s h et bt et e E e bt e b e bt et e bt eae e beebe et e nbeenee b saeenes 86



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Variable Plan de marketing ..........cocooiiiiiiieiic s 67
Tabla 2 Variabhle VENTAS ......ovviiie ettt e e s st e e s et e e s s eab e e e e s sbaae e e s eabbeeas 68
Tabla 3 Estadistico de fiabilidad ............cccveiiiii i 71
Tabla 4 Puntuacion de los items en la escala de LIKert.........ccccocvveiiiiiiie e 72

Vi



INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Ubicacion de la empresa Panaderia y Pasteleria Don Peje ........ccoovvveceieeeeniceece e 23
Figura 2 Encuesta aplicada a los clientes de la panaderia y pasteleria Don Peje..........ccoccceverereninenne 91
Figura 3 Encuesta aplicada a los clientes de la panaderia y pasteleria Don Peje........cceeveveivecieriennnnns 91
Figura 4 Panaderia y Pasteleria DON PEJE ......cvecvieieecieee ettt et st 92
Figura 5 Panaderia y Pasteleria DON PEJE .......cccoeireiririeiieirieere e 92
Figura 6 Productos de 12 PaNadEria.......c.cceceeeeriieieiieiieiese ettt ettt e et re e eaesreeaesreennens 93
Figura 7 Productos que Ofrece 12 PANAAEITA .........ccceeriruerieuirieirieeresese et 93

Vi



RESUMEN

La presente investigacion se basa en una situacion problematica actual, pues diariamente se
observa que muchas organizaciones no han adoptado estrategias de un plan de marketing para
el crecimiento empresarial, en muchas ocasiones debido a la monotonia no se percatan de la

gran importancia de innovar.

Con esta investigacion cuyo objetivo principal es proponer un plan de marketing para la mejora
de las ventas de la empresa Panaderia y Pasteleria Don Peje. EI método que se ha empleado es
un tipo de investigacion descriptiva y correlacional con un disefio no experimental, las variables
de estudio seran: plan de marketing y ventas no seran manipuladas, se observaran en su contexto

natural durante la investigacion.

Para la recoleccion de datos se elabor6 una encuesta en base a un cuestionario en formato de
escala de Likert que se aplico a los clientes de la empresa Panaderia y Pasteleria Don Peje con
una muestra de 377 clientes aleatoriamente obteniendo como resultado.

Posteriormente se concluye con la propuesta de una variedad de productos, la integracion a la
empresa en las redes sociales, el mejoramiento del logan y slogan, nuevo punto de venta y

publicidad, con lo cual se logrard mejorar las ventas de la organizacion.

Palabras claves: Plan de marketing y ventas
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ABSTRACT

The research is based on a current problematic situation, since it is observed daily that many
organizations have not adopted strategies of a marketing plan for business growth, often due to
the monotony they do not realize the great importance of innovating.

With this research whose main objective is to propose a marketing plan for the improvement of
the sales of the company Bakery and Pastry Don Peje. The method that has been used is a type
of descriptive and correlational research with a non-experimental design, the study variables
will be: marketing plan and sales will not be manipulated, they will be observed in their natural

context during the investigation.

For the data collection a survey was elaborated based on a questionnaire in Likert scale format
that was applied to the clients of the company Bakery and Pastry Don Peje with a sample of 377
clients randomly obtaining as a result that the current situation of the company is being managed
empirically, that is why customers consider it important to apply a marketing plan as expressed
by 59.8% of respondents, he considers it good and 31.7% very good to achieve greater

recognition in the market.
Later it is concluded with the proposal of a variety of products, the integration to the company
in the social networks, the improvement of the logan and slogan, new point of sale and publicity,

with which it will be possible to improve the sales of the organization.

Keywords: Marketing plan, sales



INTRODUCCION

En la actualidad las panaderias viven diferentes situaciones como es la elevada competencia en
el sector panificador a la cual no puede enfrentar de manera organizada ya que existe la carencia
de un plan de marketing, que es el principal instrumento para tomar decisiones acertadas. La
investigacion se ha enfocado en desarrollar un plan de marketing para la panaderia y pasteleria
Don Peje, el cual fue seleccionado luego de haber analizado la situacion problematica; con la
finalidad que sirva como aporte al desarrollo y crecimiento de la empresa, logrando asi que el
gerente tome las mejores decisiones, mejorar la satisfaccion del cliente y ser una panaderia y

pasteleria mas competitiva.

El plan de marketing interviene activamente en la orientacion y formulacion de estrategias de la
empresa porque cuenta con los procesos necesarios para realizar cambios estratégicos con el fin
de un buen desarrollo y mejoramiento tanto organizacional como competitivo en el mercado.
Facilita informacion sobre la evolucion de la demanda, la segmentacién de mercado, las
posiciones competitivas, y la existencia de oportunidades y amenazas. Igualmente permite
analiza las capacidades y recursos para adaptar la empresa al entorno y situarla en una posicion

de ventaja competitiva sostenible.

La propuesta para la panaderia consta de estrategias del plan de marketing para incrementar las
ventas, participacion de mercado con sus metas, programas, cronogramas y su respectivo
presupuesto para el desarrollo y aplicacion, que servirdn como guia para que el propietario de
la panaderia tome las mejores decisiones para mejorar la participacion en el mercado del sector
panificador. Esta investigacion tiene como objetivo principal proponer un plan de marketing
para mejorar las ventas de la panaderia y pasteleria Don Peje. Por otro lado, la hipotesis
planteada fue la siguiente: el uso de plan de marketing contribuird positivamente a mejorar las

ventas de la empresa panaderia y pasteleria Don Peje.

Para el proceso de recoleccion de datos, se utilizd como instrumento el cuestionario, con escala

de Likert, a través de una encuesta dirigida a los clientes de la empresa. Los datos que se han



obtenido fueron procesados para su respectivo anélisis estadistico e interpretacion mediante el
sistema operativo Microsoft office Excel y el programa SPSS version 22. En cuanto al contenido

de la presente investigacion se divide en seis capitulos los cuales se detallan a continuacion:

Capitulo | esta comprendido por la situacion problematica en el contexto internacional, nacional
y local, asi como también la formulacién del problema, delimitacion, ademas la justificacion y
la importancia en los aspectos teorico, practico, social, metodolégico, como también las
limitaciones de la investigacion que son aspectos relevantes pues han permitido la elaboracion

de los objetivos de estudio.

En el Capitulo 1l se presenta el marco tedrico correspondiente al tema investigado que da origen
a los antecedentes de estudio en los contextos internacional, nacional y local, el estado del arte
de las investigaciones mas resaltantes, las bases teoricas cientificas y por Gltimo, se presentan
las definiciones de la terminologia.

En el Capitulo Il se presenta la metodologia de la investigacion cientifica. Esta comprendido
por el tipo y disefio de la investigacion, la poblacién y muestra a emplear, la hipétesis, la
operacionalizacion, los métodos, técnicas e instrumentos para la recoleccién de datos y el
método de analisis de datos obtenidos en la presente investigacion, el andlisis estadistico e

interpretacion de los datos; los criterios éticos y por ultimo, el criterio de rigor cientifico.

El Capitulo IV esta constituido por el analisis de los resultados en tablas y figuras, en paralelo
con la discusion de resultados.

El Capitulo V esta conformado por la descripcion de la propuesta de investigacion con la

finalidad de ser aplicada, asi como el costo y beneficios de llevarla a cabo en la organizacion.

En el Capitulo VI se presentan las conclusiones, recomendaciones que la presente investigacion
buscé contribuir al estudio de las variables de gran importancia dentro del contexto empresarial.

De esta manera se empieza la descripcion de la siguiente investigacion.

Xi



CAPITULO |
PROBLEMA
DE INVESTIGACION



CAPITULO I
PROBLEMA DE INVESTIGACION
1.1 Situacion problematica
1.1.1 Contexto internacional

Herndndez y Machado (2013) En el escenario actual, cada vez mas
competitivo, se comienza a valorar los beneficios del plan de marketing. La situacion
actual de los hoteles del destino Villa Clara arroj6 como resultado, deficiencias en la
planificacion de la actividad comercial, prevaleciendo el empirismo y la operatividad.
Por lo que surge la necesidad de llevar a cabo un nuevo procedimiento para la
elaboracion del plan de marketing, porque se manifiesta la carencia de procesos
adecuados a las caracteristicas, por ello se necesitan métodos y técnicas que estén
basados en probabilidades reales de gestion, de manera que permita el incremento de

utilidades.

En la actualidad toda organizacion tiene que elaborar e implementar un plan
de marketing pues es una guia que contribuye a la eficiencia de la gestion comercial, la
cual debe tener una planificacion légica y estructurada de las variables del marketing,
esto nos permite tener una vision clara de la situacién en la que se encuentra la Panaderia
y Pasteleria Don Peje, asimismo podemos establecer las estrategias necesarias para

poder alcanzar los objetivos.

Revista global de negocios (2015 p. 115) en el apartado tienditas de la
esquina: Las 4 P clasicas del marketing fueron los temas que se investigaron, la finalidad
del estudio era verificar la pertinencia del concepto de las 4 P de la mercadotecnia y el
analisis de la aplicacion que realizan las microempresas, como resultado de la
investigacion se identifico que la mayoria de estas empresas no llevan un control de las
ventas, no aspiran a incrementar su cartera de clientes, pues para ellos es suficiente
contar cada afio con la misma cantidad de dinero, no invierten en publicidad, sus
espacios de exhibicion de productos no estan ambientados, la capacitacién de sus
empleados no se ha tomado en cuenta y sélo se conforman con el hecho de mantener las

ganancias del afio anterior.
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Del mismo modo en la Panaderia y Pasteleria Don Peje existe el uso limitado
de las herramientas de marketing, ya que una vez satisfechas las necesidades
econdémicas familiares, no se espera invertir mas en el negocio, porque no se
conceptualiza a si misma como empresa, un plan de marketing es una herramienta
necesaria para el desarrollo y mejor aprovechamiento del negocio, sus recursos, asi

como también permite a la organizacion mejorar las ventas y ganancias.

Ortega (2014) indica que el nivel de confianza para realizar la primera compra
de un cliente depende de la importancia del producto o el servicio para el comprador, el
precio y la vida atil del producto. Si el producto o el servicio que se ofrece tiene
relativamente poca importancia para el cliente, el nivel de confianza para comprar por
primera vez serd bajo. Si el producto o el servicio tienen un precio elevado, sera
necesario tener un nivel de confianza alto. Igualmente, si la vida util del producto es

grande, sera necesario un nivel de confianza alto.

Una organizacion puede precisar una oferta que este conforme a la realidad,
a partir de esto se procede con la elaboracion del plan de marketing, la cual empieza con
la descripcién de la situacion actual que debe incluir las estrategias a seguir para el
cumplimiento de los objetivos de la empresa, asimismo orientar las actividades hacia la
innovacion y la calidad, de esta forma ofrecer lo que los clientes necesiten, obtener

mayores ingresos econdmicos y favorecer el desarrollo organizacional.

Toledo y Garber (2017) en su articulo indican que constantes e incontrolables
modificaciones que ocurren en el ambiente actual de los negocios, exigen adaptaciones
y ajustes permanentes en productos y procedimientos, enfocandose a la aplicacion de
un plan de marketing siendo, aquellos que no procuren adecuarse a las nuevas
condiciones ambientales y dejan a un lado la implementacion de estrategias enfrentaran

dificultades para crecer y sobrevivir.

A diario se presentan diferentes dificultades a los gerentes de las empresas,
quienes necesitan deliberar sobre situaciones relacionadas a lo que ofrecen. Por ello la
alternativa para muchas organizaciones es la incorporacion de un plan de marketing, en

el cual se van a establecer los objetivos de la empresa, asimismo determinar programas
14



de accidn para lograrlos. De esta manera el plan de marketing, continuamente llega a
ser un facilitador para los ejecutivos, ademas, brinda una contribucion valiosa para las

estrategias que se llevaran a cabo en la empresa.

Cordova y Naranjo (2017) menciona que actualmente existe un consenso
sobre la importancia de la inversion en innovacion de un plan de marketing ya que crea
valor para la empresa pues no solo mejora la eficiencia operativa, sino que proporciona
una ventaja competitiva a través de las estrategias de diferenciacion que originan
productos mejores, lo que es importante para la adquisicion y retencion de clientes,
mejorar las ventas, incrementar las ganancias y que la organizacion pueda expandirse

en el mercado.

Es evidente que las compafiias afrontan un ambiente extremo, pues
constantemente las exigencias de los clientes han aumentado y cada vez son mas
complejas, por otro lado, el mercado esta inundado de productos y bienes sustitutos;
como resultado la competencia entre las organizaciones se ha vuelto en una lucha por la
supervivencia. Por ello, un plan de marketing, es una herramienta por excelencia para
que una organizacion logre su crecimiento, de tal forma que las ventas aumenten

progresivamente, garantizando su continuidad a futuro.

Cruceru, A & Moise, D (2014, p.155) afirman que los vendedores son
conscientes de la dificultad de desarrollo de productos y la aplicacion de estrategias
centradas en la satisfaccion del consumidor. Para aprovechar los beneficios de las
fuerzas de ventas, su posicion debe ser conocida en relacién con las actividades de
marketing dentro de la empresa, sin embargo, los beneficios mas evidentes se refieren a
los contactos directos con los consumidores mediante la fuerza de ventas, no obstante,
también se debe crear momentos especiales, de esta manera se podra mejorar las ventas,
para lo cual también es necesario aumentar la variedad de los productos ofrecidos,
aumentar los tipos o clases de productos que vendemos, por ejemplo, al brindar mayores

modelos o colores.

Abela (2014) nos cuenta que si uno quiere que nuestro producto tenga una

gran acogida en las ventas y sea un éxito al momento de presentar nuestro producto
15



debemos ser claros, breves y concisos ya que son atributos esenciales de una venta
persuasiva para lograr convencer a los oyentes de que se cuenta con los productos que
quieren para satisfacer sus necesidades, de esta forma incentivarlos detallando las

ventajas de los productos y a la vez hacer una buena oferta.

Para que una empresa pueda mejorar su nivel competitivo, principalmente el
aumento de sus ventas, debe concentrar estrategias para resolver sus dificultades, podra
lograr el éxito en sus operaciones a través de la oferta de un buen servicio de calidad y

eficiencia que este al nivel de las exigencias de los clientes.

Hoyos (2014 p.4), nos indica que es muy comun en las empresas pequefias,
pero también en las medianas y, por que no reconocerlos, en muchos grandes, no tienen
un plan de marketing, muchas de ellas lo Unico que hacen es desarrollar una serie de
actividades a diario, sin considerar estrategias para mejorar y ser mas competitivos en

el mercado.

Constantemente muchas empresas vuelven a hacer lo que en el pasado les
funciono y dejan a un lado lo que no les ha servido, pero sin una estructura clara de un
plan, sin unos objetivos y sin presupuestos debidamente definidos para soportar las
operaciones de marketing. Dentro de estas posibles estrategias establecidas, se debe
analizar e interpretar cada una de ellas, a su vez generar mas ganancias y conocimiento

para que la Panaderia y Pasteleria Don Peje cada dia sea mejor.

1.1.2 Contexto nacional

Crespo, M. (2015 p.148) La tecnologia es una poderosa herramienta para
lograr incrementar las ventas. Preciso que, en la actualidad, una persona dedicada a las
ventas, debe mantenerse actualizado con cada tendencia tecnologica que aparezca. ya
que esto es un factor definitivo para el buen desempefio. En lo que corresponde a
manejar programas muy basicos como Excel, podrd mostrar cuadros de resumen
estadisticos de ventas, llevar un control constante, analizar diagramas y otros aspectos
que sean indispensables para determinar nuevas estrategias de plan de marketing. Por

otro lado, saber manejar el entorno Outlook, permite organizar contactos, el correo de
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los clientes, agendas, asuntos pendientes en orden y con rapidez, de esta manera
mantener informados a los clientes de los productos que ofrece la Panaderia y pasteleria
Don Peje, con sus respectivas promociones, logrando ser reconocidos en el mercado y

asi mejorar las ventas.

Actualmente la tecnologia nos otorga diferentes facilidades para mantener
contacto con los clientes, ya que es posible responder distintos correos con un teléfono
movil, desarrollar encuestas, hacer propagandas publicitarias y cualquier otra novedad
que resulte de nuestro interés. Si ignoramos estas herramientas tendriamos serias
desventajas frente a nuestros competidores. Diariamente surgen nuevas ideas, otras
tendencias tecnologias, el mundo en que vivimos se ha vuelto globalizado, por lo tanto,
los habitos y costumbres de las personas constantemente varian y debemos estar alertas

para tornar esa evolucion a nuestro favor.

Dimitrijevic, C. B. (2013) en su articulo cientifico, la influencia de las
promociones de ventas en la decision de compra, menciona que cada afio se realizan
inversiones en lo que respecta a la promocion de ventas, ademas se busca diagnosticar
los efectos que tienen en los usuarios, con la finalidad de identificar cuéles serian las
promociones que impacten y nos permita aumentar las ventas. De acuerdo a los analisis
el resultado es que el impacto de las promociones de ventas en el corto tiempo es
significativo, por ello en la actualidad son aceptadas como herramienta eficiente, pues

permite aumentar la participacion en el mercado.

Se puede emplear la promocidn de ventas para aumentar el niamero de clientes
con el propésito de vender, ganar y ofrecer una exquisita experiencia, de tal manera que
las personas repitan sus compras, nos recomienden a sus familiares y amigos, asimismo
mantenerlos fidelizados e impulsar a que siempre adquieran los diferentes productos de
la panaderia logrando mejorar significativamente las ventas de la empresa en un corto

plazo.

Arellano (2015) indica que existen diferentes negocios que continuamente
brindan al pablico productos con caracteristicas similares, los cuales tienen los mismos

precios, sin embargo, es evidente que una obtiene mas ingresos que las demas, para que
17



los negocios alcancen el éxito es necesario que se tome en cuenta un plan de marketing
y que vaya acompariado de una buena atencién y variedad de productos que necesitan

los consumidores.

Si laempresa no esté alcanzando los resultados esperados es importante tomar
medidas inmediatas. Es muy importante dar el mejor trato; la amabilidad es esencial,
asimismo hay que estar atentos a las preferencias de los clientes; preguntarles como les
fue con los productos que adquirieron y pedirles sugerencias. Continuamente mejorar,
sin criticar ni poner excusas. Para que un negocio funcione adecuadamente debe existir
una relacion: siempre debemos ser atentos, sin embargo, es importante que también

seamos interesantes, brindar un buen trato, ofrecer buena calidad e innovacion.

Sanchez (2015) Estrategias para vender mas, nos menciona que la parte
sencilla de vender es pensar que alguien necesita del producto o servicio y que esta
dispuesto a comprarlo, en caso contrario, no existiria, pues la empresa que no vende, se
extingue. Para ello, es importante partir de la premisa en el que todos los colaboradores
de la organizacion deben tener un enfoque en esta labor. El proceso de ventas puede
resultar sencillo o complejo, dependera mucho del tipo de oferta que tenga nuestra
organizacion. En la teoria las ventas como método lineal paso a paso, tenemos que

presentarnos al cliente, elaborar una adecuada presentacion y cerrar el trato.

La venta nos brinda la oportunidad de ir de un lado hacia otro de forma
inmediata, es muy importante que seamos efectivos, es decir, lograr que las personas
adquieran nuestros productos, por ello es muy importante que también conozcamos a
nuestros prospectos, mostrar verdadero interés a los clientes, no obstante, es muy
importante cumplir con las ofertas que se prometen, asi como la calidad de los productos
y una adecuada diversificacion de estos, pues asi nos ganaremos la confianza de los

consumidores y lograr que se fidelicen.

Zufiga (2013) indica que dia a dia las empresas peruanas compiten entre ellas
para poder conquistar a mas consumidores, a través de nuevas formulas, diferentes
formatos, promociones, precios, todas las herramientas son necesarias a fin de generar

mayores ventas y dinamizar el mercado. Sin embargo, muchas veces la competencia va
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mas alla, por lo que las compafiias lanzan agresivas camparfias publicitarias con una
fuerte inversién, para poder quitarles participacién a los demas competidores. Esta es

una breve lista de las guerras de marcas de los Gltimos afos.

En la actualidad muchas organizaciones tienen un plan de marketing, pero la
mayoria no cuenta con objetivos definidos, otras carecen de un equipo de mercadotecnia
que este pendiente en el cumplimiento de sus metas. Para realizar adecuadamente un
plan de marketing hay que hacer un analisis de la Panaderia y Pasteleria Don Peje, asi
como de los métodos empleados para las ventas, es importante que también hagamos un
andlisis del mercado para poder establecer los objetivos y de esta forma enfocarnos en

estrategias, por ejemplo, de publicidad y asi mejorar las ventas de la empresa.

Gbmez (2013) Plan de marketing: la herramienta de gestion empresarial
imprescindible, nos menciona que el plan de marketing, es una pieza clave sobre la que
se asienta las buenas estrategias de marketing, y en la actualidad la mayoria de
organizaciones no lo llevan a cabo. La buena aplicacion de un plan de marketing, es una

permite a la empresa conseguir sus objetivos de manera eficaz.

Es necesario que una organizacion cuente con un plan de marketing
personalizado y que a su vez este adecuado al nivel cultural de la empresa con la
finalidad de lograr sus objetivos, realizar las correspondientes modificaciones para
poder evaluar y compara los resultados que se hayan obtenido. De esta manera se puede
establecer un enfoque profesional en la Panaderia y Pasteleria Don Peje.

Segun Indacochea (2013) las empresas familiares presentan ventajas y
desventajas. En cuanto a las ventajas, el autor menciona las siguientes: una perspectiva
a largo plazo, la aspiracion de los fundadores, mayor responsabilidad con la empresa y
menor rotacion de su personal, rapidez en la toma de decisiones, menos formalidades,
mayor compromiso social. En cuanto a las desventajas, se encuentran: superposicion de
las funciones empresariales y familiares, la negativa al cambio y el estancamiento

estratégico, entre otros.
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Una de las desventajas méas notorias de la panaderia y pasteleria Don Peje es
su resistencia al cambio y su estancamiento estratégico, error en el que muchas empresas
estan, lo cual impide de cierto modo el incremento de ventas, es por ello que con este
estudio se pretende mejorar significativamente las ventas a traves de un buen desarrollo

del plan de marketing.

Escamilla (2017) en su articulo estrategias para incrementar las ventas sefiala
que a diario las empresas afrontan nuevos retos para afianzar sus ventas. De acuerdo a
los datos de CMO Council indican que la aplicacion de nuevos procesos genera hasta
un incremento del 14.5% en la productividad de las ventas y una reduccion de los gastos
en marketing de hasta 12.2%, es muy importante tener en cuenta las estrategias que
seguira una organizacién para mejorar sus ventas y a la vez sus ganancias sean

superiores al afio anterior.

En lo que respecta a ventas algo que resulta un reto es la prospeccion, ante
esto es importante emplear estrategias, como el conocimiento de nuestro negocio, pues
esto nos sirve para establecer relaciones con los clientes, asi como también mantener la
postura y confianza de la marca que representamos, ademas es necesario que se
establezca metas pues eso nos permite mantener la motivacién y a la vez conocer los

resultados de las ventas.

1.1.3 Contexto local

Actualmente el sector panelero ha dado un giro sorprendente, hay variedades
de manjares para poder complacer y deleitar al gusto de los clientes como tortas, pan,
dulces, pasteles decorativos, es notable que la demanda de pasteles es alta, por lo que la

competencia para satisfacer a las personas cada vez es mas exigente.

La empresa Panaderia y Pasteleria Don Peje tiene 9 afios en el mercado
dedicada a la produccion de pan, diferentes postres y otros productos relacionados a la
panificacion, sin embargo, a pesar que la empresa cumple con factores muy importantes
como son calidad y precio de productos, los cuales son muy considerados para sus

clientes, establecer un plan de marketing ayudara a conquistar mas clientes, mejorando
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las ventas y aumentando su rentabilidad. La higiene también es un factor muy

importante dentro de la elaboracion de los diferentes productos.

La importancia del plan de marketing radica principalmente que con la
informacion que se obtendrd, la empresa conocerd los medios que puede emplear para
ser mas reconocida, incrementar su participacion en el mercado, convirtiéndose en la

primera opcion para las personas al momento de buscar una panificadora.

A diario se enfrenta un mercado muy variado donde se necesita cumplir las
diferentes necesidades de los clientes, conquistarlos, lo cual se puede cumplir a
cabalidad. La Panaderia y Pasteleria Don Peje tiene una competencia razonable, ya que
existen tres panaderias que son su competencia directa: panaderia Oblitas, panaderia El
Manjar y panaderia Delfin, las cuales tienen mas afios en el mercado. En esta empresa
se evidencia dentro de sus debilidades poco personal, falta de capacitacion del personal,
poca participacion en marketing, infraestructura poco atractiva; para lograr que la
empresa tenga mayor reconocimiento, se tiene que implementar un plan de marketing,

y asi aplicar estrategias que permitan fidelizar al pablico en general.

Por otro lado, esta organizacién no cuenta con un registro sistematizado de
las ventas que realiza diariamente, el registro lo realizan en forma manual lo cual no
permite esclarecer el progreso de sus ventas y lo que se espera con la elaboracion del
plan de marketing es de generar un mayor impacto sobre sus ventas. Ademas, mediante
un analisis estadistico del plan de marketing ayudara a determinar gustos, preferencias,
habitos de compra de los consumidores, para que la empresa pueda aplicarla en un
futuro, de tal forma se compruebe que al aplicar esta herramienta sus niveles de ventas
mejoraran, obteniendo un mayor reconocimiento de marca, mayores utilidades y podra

realizar proyecciones de ventas.

Ante esta situacion, la presente investigacion esta planteando la propuesta de
un plan de marketing el cual nos permita realizar un estudio y encontrar los mecanismos
necesarios para disminuir dicha problematica, logrando que la Panaderia y pasteleria

Don Peje se diferencie de la competencia, tenga una mayor participacion en el mercado,
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que los clientes conozcan la calidad, adquieran la variedad de productos y la empresa
logre mejorar sus ventas.
1.2 Formulacion del problema
¢De qué manera un plan de marketing permitird mejorar las ventas en la empresa
panaderia y pasteleria Don Peje Pomalca, 2018?
1.2.1 Problemas especificos
¢Cdomo se encuentra la situacion actual del plan de marketing en la empresa

panaderia y pasteleria Don Peje Pomalca, 2018?

¢Cual es el nivel de ventas de la empresa Panaderia y pasteleria Don Peje
Pomalca, 2018?

1.3 Delimitacion de la investigacion

La empresa Panaderia y Pasteleria Don Peje, es una organizaciéon peruana cuya
actividad principal es la produccion y comercializacién de pan, postres y deliciosos
pasteles en Pomalca. La poblacion que seré el objeto de estudio son los clientes que

visitan este establecimiento.

1.3.1 Espacio geografico de la investigacion

A continuacion, se presenta en la imagen el espacio geografico de la empresa

Panaderia y pasteleria Don Peje de la ciudad de Chiclayo, 2017.
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Ubicacion de la empresa Panaderia y Pasteleria Don Peje

Figura 1: En la presente figura se muestra el lugar donde se encuentra la empresa

Fuente: Google maps

La organizacién cuenta con los siguientes datos generales:

a. Nombre comercial

Panaderia y Pasteleria Don Peje
b. RUC

10166563823
c. Direccién de domicilio fiscal

Mza. 13 lote. 15 sec. 20 de enero Lambayeque - Chiclayo - Pomalca

d. Actividad de comercio

Produccion y comercializacién de pan, postres y deliciosos pasteles
e. Representante legal

Cesar Jaime Pejerrey Rojas
f. Teléfono

956480841
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1.4 Justificaciéon e importancia de la investigacion

El plan de marketing es una herramienta que brinda a las empresas la posibilidad
de analizar detalladamente su situacion actual e identificar con exactitud cuéles son las
fortalezas destacadas, asi como las debilidades que presente, del mismo modo saber que
oportunidades y amenazas se estan presentando en el entorno. Teniendo esta
informacidn la organizacion podra establecer las estrategias mas adecuadas y a la vez

establecer los recursos necesarios para llevarlas a cabo.

La microempresa Don Peje es una panaderia y pasteleria que ofrece arte y
creatividad en sus deliciosos postres, pasteles, queques, empanadas, galletas, pan y otros
productos, elaborados con los mas altos estandares de calidad. Por otro lado, es
necesario, se implementar diversas estrategias de marketing utilizando redes sociales

como Facebook y WhatsApp.

1.4.1 Social

Segin Naupas, H. (2013) “La justificacion social se da cuando la investigacion
va a resolver problemas sociales que afectan a un grupo social.” p. 132, es por ello que
en ésta investigacion se justifica, primordialmente, en identificar y diagnosticar la
calidad de los productos que ofrece la panaderia y pasteleria Don Peje y el nivel de

satisfaccidn que perciben los clientes.

El objetivo de este proyecto es brindar al cliente un lugar donde pueda adquirir
productos dietéticos de calidad higiénicamente elaborados, también crear fuentes de

trabajo que ayuden a las personas del sector a mejorar sus ingresos.

1.4.2 Tebdrico

Naupas, H. 2013. p.132. La justificacion teérica se da cuando se muestra la
importancia que tiene la investigacion de un problema en el desarrollo de una teoria
cientifica. Ello implica indicar que el estudio va permitir, realizar una innovacion, para

lo cual es necesario hacer un balance o estado de la cuestion del problema que se
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investiga, pues va servir para refutar resultados de otras investigaciones o ampliar un
modelo tedrico. A través de la estructura de un plan de marketing se da a conocer las
herramientas que se aplican para un emprendimiento. Por eso, para la aplicacion de estos
conceptos en el presente trabajo, se utilizara la estructura mencionada, adaptada a los

objetivos planteados.

1.4.3 Econ6mica

El presente plan de negocio nace por la identificacion de una necesidad
insatisfecha que a su vez busca la rentabilidad del emprendimiento. No solo persigue la
maximizacion de los recursos, sino que generara fuentes de empleo en beneficio a la

sociedad.

1.4.4 Metodolégica

Naupas, H. (2013). Establece que la justificacion metodolégica se da cuando
se indica que el uso de determinadas técnicas de investigacion puede servir para otras
investigaciones similares. Puede tratarse de técnicas o instrumentos novedosos como
cuestionarios, test, pruebas de hip6tesis, modelos de diagramas, de muestreo, etc. que

crea el investigador, las cuales pueden utilizarse en investigaciones similares.

Esta investigacion se justifica porque servird para que las empresas de
panaderia y pasteleria puedan dar un salto cualitativo y modernizarse al emplear un plan
de marketing. Al tener mayor sostenibilidad y facilitar su crecimiento constituyen fuente

de empleo més sostenible y seguro.

En el ambito de su trascendencia, esta investigacion, ademas de ser aplicable a
las empresas de panaderia y pasteleria, puede hacerse extensiva a microempresas de
otros rubros, previa su adecuacion, estudios y valoracion de los factores propios de cada
una de ellas. Esta investigacion es muy Util porque nos permite aplicar conocimientos y
aprendizajes adquiridos en la formacion profesional y demostrar cientificamente la

vigencia de teorias.
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La finalidad de la presente investigacion es mostrar la relacion tedrica entre el
desarrollo de la microempresa y la satisfaccion de los clientes, la correlacion existente
entre estas dos variables, la cual se dard con una mejor comunicacion entre
colaboradores y clientes originando un buen proceso de atencion al otorgar el producto,

por otro lado, esta relacién nos mostrard maltiples propuestas de mejora.

1.5 Limitaciones de la investigacion

La principal limitacion se encontré en que los clientes encuestados no podian

brindar toda la informacion necesaria por el hecho de no disponer de suficiente tiempo.
La limitante mas importante fue el poco tiempo en que se realizé el problema de
investigacién, aproximadamente 4 meses, ya que es un tema muy interesante a
desarrollar en el ambito empresarial y sobre todo soluciones a plantear dentro de la
localidad.
1.6  Objetivos
1.6.1 Objetivo general

Proponer un plan de marketing para mejorar las ventas de la empresa panaderia

y pasteleria “Don Peje” Pomalca, 2018.

1.6.2 Objetivos especificos

Diagnosticar el estado actual del plan de marketing en la empresa panaderia y

pasteleria “Don Peje”

Identificar los factores de mayor influencia en el plan de marketing en la
panaderia y pasteleria “Don Peje”.

Determinar el nivel de ventas de la empresa panaderia y pasteleria “Don Peje”.
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CAPITULO II
MARCO TEORICO



MARCO TEORICO
2.1  Antecedentes de la investigacion

2.1.1 Contexto internacional

Moreno, M. (2015). En su trabajo de investigacion, Manual de ventas para la
fabrica OVERMATHI-linea industrial de la ciudad Latacunga, provincia de Cotopaxi,
Ecuador y el incremento de sus ventas, se propuso como objetivo disefiar un manual de
ventas para la fabrica Overmathi de la ciudad de Latacunga que permita el mejoramiento
de sus ventas, para la investigacion se aplicd la encuesta a los 15 colaboradores de la
organizacion y los 55 clientes frecuentes, los métodos utilizados para su investigacion
fueron; el inductivo porque se analiz6 otros factores, el deductivo porque se detall6 todo
el disefio de los manuales de venta, del mismo modo, el analitico-sintético, historico-
I6gico porque se analizo cientificamente los hechos, ideas del pasado comparandolos con
hechos reales y por ultimo el método descriptivo-sistematico. También en su
investigacion utilizo las técnicas de observacion directa, encuesta y entrevista, del mismo
modo utilizdé los instrumentos de investigacion; como la guia de observacion,
cuestionario, guia de entrevista e investigacion bibliografica. La investigacion tuvo como
conclusién, que en la fabrica Overmathi-Linea Industrial se pudo reconocer que los
vendedores desconocen parcialmente sobre la informacién de los productos que maneja,
ademaés de existir la carencia de un sistema administrativo definido, a través de una
metodologia adecuada, motivo por el cual la empresa no esta aprovechando al maximo

las oportunidades que existen en su entorno.

El autor manifiesta que con la aplicacion del manual de ventas se lograra generar,
aplicar estrategias para el incremento de ventas y a la vez obtener mejores utilidades, para
ello es indispensable tener bien definido el horizonte mediante la vision, mision de la
organizacion y sus objetivos. Es importante resaltar que el personal de ventas debe contar
con todos los elementos necesarios para que realicen su trabajo de una manera eficiente

y que el cliente se sienta satisfecho.

Los resultados muestran que la fuerza de ventas no ha logrado los mejores
resultados debido que el personal no tiene estrategias definidas, las ventas a nivel personal
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no satisface eficientemente el desarrollo econémico de la empresa, para ello se necesita
implementar un plan de marketing pues de esta manera aumentara la participacion en el
mercado e incrementara sus ventas, a la misma vez debe poner énfasis en la capacitacion

de sus empleados.

Brito, J. y Larco V (2013), en su investigacion: Plan de Marketing para la
Comercializacion de Cereal de Quinua en Hojuelas, realizado para la Empresa Incremar
CIA. Itda., Ecuador cuyo objetivo es: Proponer un Plan de Marketing a la empresa
Incremar Cia. Ltda., a través del anélisis de mercado consumidor, para la
comercializacion del nuevo cereal popular en hojuela a base de quinua. Para ello se
trabajo con una poblacion de 357845 y una muestra de 392, el instrumento que se utilizo
fue la guia de observacion, cuestionario y la entrevista. EI método de investigacion fue el
inductivo- deductivo, analitico-sintético El autor concluye que por ser un producto nuevo
y no poseer competidor directo, se debe desarrollar el plan de marketing para poder
vender las hojuelas de quinua, enfocandose en el cliente y mostrando el gran valor
nutricional de los productos, ofreciéndolos a un precio que esté al alcance de los

consumidores.

Es necesario que todas las organizaciones conozcan su situacion actual, asi como
del entorno en el cual se estan desarrollando, pues asi se podra prevenir ciertas
circunstancias que de cierta forma puede afectar el desarrollo de las tareas, llevando a
cabo decisiones mas acertadas en el preciso momento, logrando minimizar los efectos
que perjudicarian el avance de actividades; ademas es muy importante crear un plan de
marketing que contenga estrategias en lo que respecta a producto, precio, plaza y
promocion para asi conseguir los objetivos trazados desde un inicio y llegando a

determinar su factibilidad en la mejora de las ventas.

Calderdn y Gonzales (2014). Plan estratégico de marketing para posicionar en el
mercado la agencia de festejos Chiquimix S.A municipio Baruta, Venezuela. El presente
trabajo tiene como objetivo desarrollar un plan estratégico de marketing para posicionar
en el mercado a la agencia de festejos Chiquimix S.A, asi mismo diagnosticar los factores
internos y externos de la empresa, establecer estrategias de plan de marketing para

paccionarse en el mercado y evaluar de forma numeérica el plan de marketing. Para ello
29



se trabajd con la aplicacion de encuesta a 5 colaboradores y 106 clientes frecuentes. El
tipo de investigacion realizada es de tipo descriptiva, y el disefio de la investigacion es
experimental, debido a que se realiz6 una trabajo de campo, dentro de las técnicas de
recoleccion de datos se empled la entrevista basada en un dialogo acerca del tema
previamente determinado y la encuesta, en conclusion esta agencia es una organizacion
nueva con apenas un afo de existencia en el mercado y que a paso lento va creciendo,
donde su principal fortaleza se basa en el compromiso con sus consumidores y a su
calidad, también se considera realizar el uso de las redes sociales, ademas disefiar

estrategias de marketing permitiran a la empresa diferenciarse de la competencia.

Es imprescindible que cada organizacion tome en cuenta las estrategias de
marketing, las cuales pueden tener un impacto positivo, para lo cual es necesario que se
evallen constantemente a fin de saber que se estén cumpliendo los resultados esperados

y generen beneficios a la empresa permitiendo su crecimiento en el mercado.

Pineda, H. (2014) La presente investigacion Plan de marketing para la empresa
Heltoons Jeans de la ciudad de Pelileo y sus ventas de la ciudad de Ambato -Ecuador, se
propuso como objetivo principal disefiar un plan de marketing para la Empresa Heltoons
Jeans de la ciudad de Pelileo que permita el mejoramiento de sus ventas; el estudio se
realizd con 30 miembros del personal y 202 clientes. Los métodos utilizados en la
investigacion fue el inductivo, deductivo, analitico-sintético, historico-l6gico y
descriptivo- sistematico, las técnicas utilizadas fue la observacion directa, encuestas
realizadas al personal administrativo como al operativo y las entrevistas que realizaron a
los jefes de procesos. Se lleg6 a la conclusion que para implantar un adecuado plan de
marketing se definid el entorno del sector textil y la importancia de sus productos, por el
alto nivel de competencia, por lo cual hay que darle una diferenciacion a traves de las
herramientas del marketing, Ademas no ha desarrollado una investigacion de mercado ni
segmento a sus clientes potenciales, también se concluyé que los clientes prefieren
precios adecuados, por ello no se ha logrado mejorar las ventas, no se ha puesto énfasis

en las cualidades de los jean para los clientes.

En la actualidad las empresas que deseen alcanzar sus objetivos y que los

consumidores se fidelicen, deben contar con un plan de marketing, el cual, debe englobar
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las estrategias respecto al producto, plaza, precio y promocion, establecer actividades para
lograr informar, dar a conocer sus productos a los clientes potenciales, asimismo es
necesario emplear diferentes medios de comunicacion para promocionar, publicitar la
empresa y sus productos, de esta manera se lograra mejorar las ventas al corto y mediano

plazo.

Escalante y Marquez (2015) en su investigacion desarrollo de un plan de
marketing estratégico para incrementar la participacion de mercado de la empresa 4 M
Banquetes y Eventos en el sector empresarial del norte en la ciudad de Guayaquil, su
objetivo principal Desarrollar un Plan de Marketing que incremente la participacion en el
mercado de servicios catering, creando una fidelizacion del cliente para la empresa 4M
Banquetes y Eventos en el sector empresarial del norte en la ciudad de Guayaquil, para
esta investigacion se trabajo con una poblacién de 14491 y con una muestra de 360, el
tipo de investigacion es descriptivo-correlacional, los métodos utilizados son el analitico
e inductivo — deductivo y el instrumento empleado fue la encuesta, se concluyo que la
empresa 4 Banquetes y Eventos no cuenta con un plan de marketing debido a que no tenia
conocimiento sobre el tema y lo consideraba algo sin importancia, por esta razon la
empresa presenta fallas internas y externas, ademas al no tener formada la visién y mision
no conoce hacia dénde quiere llegar, por ello los colaboradores no estaban totalmente

comprometidos con la empresa.

Actualmente en ciertas organizaciones existe un nimero considerable de clientes
potenciales, con distintos gustos y preferencias, los cuales se puede satisfacer con el
servicio que presta la empresa. Las estrategias del plan de marketing tienen que abarcar
todos los niveles de la empresa, teniendo presente que cada area es importante, deben
estar relacionadas y tener compromiso en el cumplimiento de objetivos, también se deben

enfocar en posicionar y penetrar a la organizacion dentro del mercado muy competitivo.

Loaiza (2016) en su estudio Plan de marketing para la distribuidora camel de
insumos discamel cia ltda. De la ciudad de Loja, periodo 2015-2020, Ecuador, se propuso
como objetivo principal elaborar un plan de marketing para la distribuidora CAMEL de
la ciudad de Loja, periodo 2015-2020, para esta investigacion se utilizé el método

deductivo- inductivo y analitico, la técnica empleada fue la entrevista, la observacion y
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encuesta, la cual se aplicd a 25 empleados y en lo que respecta a la poblacion fue de 3240
registrados como cartera de clientes y una muestra de 356, el autor concluyd que la
empresa presenta una muy buena imagen institucional, sin embargo lo que debe mejorar
es en disminuir la demora de entrega de productos a los clientes y falta de sequimiento al

entregar pedidos.

Se requiere implementar y aplicar un Plan de Marketing rentable, dirigido a cubrir
las expectativas reales de aplicacion en la empresa, aquellas estrategias de direccion de
mercadeo, publicidad y presupuesto, de manera que permitan mejorar las ventas de la

organizacion.

Gonzales (2013) Plan estratégico de Marketing para el Posicionamiento de la
empresa Invermedica, c.a., en el mercado de insumos y equipamientos médico del estado
de Carabobo. En la presente tesis el autor desea desarrollar un plan estratégico de
posicionamiento de mercado; analisis DAFO y diagnosticar la situacion de la empresa, el
objetivo principal es Proponer un plan estratégico que ayude a mejorar el posicionamiento
de la empresa Invermedica C.A en el mercado de insumos y equipamiento médico del
estado Carabobo, de acuerdo a la presente investigacion, se enmarca en la modalidad
proyecto factible y que se apoya en una investigacion de campo para profundizar su
estudio, asi mismo se caracteriza por ser descriptivo, con respecto a la muestra utilizo el
muestreo probabilistico, donde todos los sujetos de la poblacion tienen la misma
posibilidad de ser seleccionados, teniendo como poblacion general 8342 médicos, del
cual el muestreo arrojo 95 médicos con un nivel de confianza de 95%. En conclusion, de
lainvestigacion con respecto al posicionamiento, se evidencio que desconocia su posicién
frente a la competencia, no cuenta con objetivos estratégicos bien definidos, desconoce
su competencia de mercado, no planifica las ventas, no cuenta con la fuerza de venta

necesaria y carece de proveedores con la calidad y capacidad adecuadas.

Oliveros (2013). Plan de mercado basado en la mezcla de las 4ps que permitan
incrementar los niveles de ventas en la empresa Febeca, C.A, Venezuela. Este trabajo
tuvo como objetivo proponer un plan de mercadeo para incrementar los niveles de venta
en la empresa FEBECA C.A. se basé en la modalidad de proyecto factible de campo con

apoyo, teniendo como muestra a la misma poblacion, siendo esta 811 empresas ferreteras,
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en conclusion, para tener exito en la estrategia, hay que tener claro la mision y vision del
negocio, con vocacion a servir al cliente actual y potencial. El autor concluye que no se
ha logrado plantear las ventas debido a la falta de estrategias en los precios, distribucion

adecuada y diferentes promociones que logren despertar el interés en los consumidores.

Es importante destacar que la segmentacion, objetivos claros y alcanzables,
tacticas ejecutables, programas y presupuestos que conlleven al adecuado seguimiento al
desempefio, las acciones correctivas en tiempo y orden son las principales claves del

éxito.

Colmot y Landaburu (2014) en su tesis titulada: Plan estratégico de Marketing
para el Mejoramiento de las Ventas de la Empresa Mizpa S.A distribuidora de Tableros
de Madera para Construccion y Acabados en la Ciudad de Guayaquil; el estudio tuvo
como objetivo desarrollar un plan de marketing para el incremento de ventas de la
empresa Mizpa S.A. distribuidora de tableros de madera para construccion y acabados.
Para lo cual se trabajé con una poblacion de 1745 y una muestra conformada por 182
ingenieros civiles y arquitectos. El tipo de investigacion fue descriptivo, el instrumento
que se utiliz6 para recopilar datos fue mediante una encuesta y se concluye que es
indispensable que los objetivos organizacionales se establezcan y den a conocer a los
diferentes departamentos, ademas se puede cumplir las metas al llevar a cabo un plan de
marketing en el que se desarrollen soluciones ante posibles dificultades que se puedan

suscitar, de esta manera se podra alcanzar los objetivos y obtener mejores resultados.

El autor concluye que, con el plan de marketing a desarrollarse, es indispensable
definir una estrategia eficaz para la compafiia y que debe estar predispuesta a cualquier

cambio que se produzca en el futuro.

Es muy importante que toda organizacion tenga a su alcance un plan de marketing
y que lo aplique para que tener una visién clara de sus objetivos, asimismo, se debe
establecer procedimientos en todas las areas especialmente en el de ventas para hacer el
seguimiento necesario, evitar irregularidades que se pueden presentar y lograr la mejora

de ventas.
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2.1.2 Contexto nacional

Meregildo y Santos (2014) en su tesis denominada, Plan de marketing y
estimacion de su impacto en las ventas de la empresa turismo ejecutivo S.R.L. de la
ciudad de Trujillo, su objetivo para esta investigacion es elaborar un plan de marketing y
medir su impacto en el incremento de las ventas de la Empresa en la Ciudad de Trujillo
2014, se utilizo6 los métodos: analitico, sintético, comparativo, deductivo y cientifico, cada
uno de los cuales se utilizo para el anlisis de la informacion, la poblacion esta constituida
por todas las personas que viajan desde las diferentes oficinas que posee la organizacion,
para esta investigacion se trabajé con una poblacion promedio calculada en base a los
datos de la empresa que venden 35 boletos diarios en promedio en sus dos turnos lo cual
multiplicado por 30, el resultado es de 1050 clientes, para el calculo del tamafio de
muestra, se utilizé el muestreo aleatorio estratificado, obteniéndose una muestra final de
273 personas, se concluyo en que la investigacion se ha dedicado al estudio de la empresa,
la cual no tiene un plan de marketing, el estudio se realizé para encontrar sus principales
deficiencias y oportunidades, ademas segun los datos obtenidos, el desarrollar un plan de
marketing da como resultado un impacto positivo en las ventas de turismo ejecutivo
S.R.L. asi lo demostr6 en el analisis comparativo realizado, obteniendo un impacto de
8.06%.

Se determin0 en la investigacion que el plan de marketing genera una mejora
notable en las ventas de una organizacién, ademas se debe seguir el patron establecido,
ya que contiene las estrategias que le permitirdn mejorar sus ventas y su crecimiento en

el mercado.

Valdez (2017) en su tesis titulada plan de marketing y su relacion en la
rentabilidad de las confiterias de San Gabriel, villa maria del triunfo, afio 2017, cuyo
objetivo principal fue determinar la relacion del Plan de Marketing y la rentabilidad de
las confiterias de San Gabriel, Villa Maria del Triunfo, 2017. EI método para la
investigacion es de tipo no experimental y transversal, la poblacion esté constituida por
87 trabajadores, administradores, gerentes contadores y personal administrativo, se
considerd el muestreo censal ya que se tomo a la poblacion total como muestra. La

conclusién es que se ha determinado la relacion positiva que hay entre el plan de
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marketing y la rentabilidad de las confiterias, por ello es necesario que los propietarios
de la organizacion implementen un plan de marketing donde consideren capacitaciones y

actividades que desarrollen su aplicacion.

En todas las organizaciones especialmente las &reas de marketing y ventas,
constantemente deben de cumplir con las estrategias establecidas, llevar un control para
conocer el rendimiento, logrando asi mejorar sus ventas y de esta manera elevar su

rentabilidad cada afio.

Chévez, Huarcaya (2015) en su tesis titulada Plan de Marketing para restaurante
las canastas del CC. Plaza Norte, Lima, el objetivo general de esta investigacion fue:
determinar las valoraciones mas significativas del mercado objetivo para proponer
alternativas de cambio que permita aumentar las ventas para el periodo comprendido entre
los afios 2016-2018, en un entorno de alta competencia. Se realizd su estudio con una
poblacién de 384 clientes que acuden al patio de comidas del Centro Comercial Plaza
Norte, el tipo de investigacion fue exploratoria y con un disefio no experimental-
transversal para la recopilacion de datos se utilizé el instrumento de la encuesta, se lleg6
a la conclusién que la ejecucién de este plan de marketing es posible ya que genera un
Valor Presente Neto (VPN) positivo, que produce una inversion inicial de S/.30.000, que
es necesaria para el establecimiento de la valla, cubrir los costos y gastos asociados al

horario abierto hasta que se produzcan ventas suficientes para cubrir los gastos.

Es de vital importancia implementar un plan de marketing en las empresas
mediante un disefio claro del mensaje y publicidad, ademas se debe monitorear los
ingresos que se generen a raiz de la implementacién de este plan de marketing,
constantemente los encargados de ventas deben recibir la capacitacion necesaria a fin de
brindar un trato sofisticado a los clientes para que se fidelicen con la organizacion y

teniendo como resultado un aumento en las ventas.

Villoslada (2017) en su tesis titulada EI marketing y su relacion con el
incremento de ventas de la pequefia empresa Alpierz EIRL, en la provincia constitucional
del callao, afio 2017. Cuyo objetivo general es determinar la relacién del marketing con

el incremento de ventas en la Empresa “Alpierz EIRL”, 2017. La poblacion esta
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conformada por 108 clientes de la cartera de la empresa Alpierz E.I.R.L. El tipo de
investigacion es descriptivo — correlacional, el instrumento que se emple6 fue la encuesta,
la conclusion fue que existe una buena relacion entre el Marketing y el incremento de
ventas de la empresa Alpierz; el uso de un buen Marketing promovido por la gerencia y
todo el equipo de trabajo de la empresa generara una mejora en las ventas, determinando
por anticipado cudles son los objetivos que deben alcanzarse y qué debe hacerse para

conseguirlos.

Es evidente que en la actualidad el plan de marketing es fundamental para la
mejora de las ventas, pues es un factor necesario para impulsar los bienes que ofrece la
empresa, también nos proporcionara estrategias necesarias para alcanzar los objetivos
establecidos, asimismo posicionarnos en la mente del consumidor con el fin de volverlos
leales a la empresa y tener como resultado un incremento en las utilidades al corto y largo

tiempo.

Coras (2017) en su tesis titulada estrategia de marketing y su influencia en el
nivel de ventas de la empresa Suefio Dorado SAC, SMP, 2017, se propuso como objetivo
general determinar la influencia del marketing sobre el nivel de ventas para la empresa
Suefio dorado SAC, SMP,2017. En el desarrollo de esta tesis, se ha trabajado con una
poblacién de 25 colaboradores de administracion y del area comercial. EI método de
investigacion fue descriptivo y estadistico, disefio no experimental. El instrumento fue
una encuesta de 20 preguntas. El autor concluye que no se presenta una influencia entre
la variable del marketing sobre el nivel de ventas, ademas de acuerdo al valor de
correlacion de Pearson en 0.108, indica una correlacion positiva débil y un nivel de
significancia de 0.608, por lo cual en lo que respecta a la variable del precio no tiene

ninguna relacion con el nivel de ventas.

Actualmente las empresas que no tienen implementado un plan de marketing,
sus ventas no alcanzan el nivel esperado, por lo ello, es muy importante que
continuamente se realice un analisis de ventas, pues asi se percibira la posibilidad de
ingresar a nuevos mercados, ademas es necesario una buena promocion y publicidad de

los productos que se ofrecen a la poblacion.
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Arana (2013) en su tesis plan de marketing para las lineas de productos de
ajinomoto del Peru S.A, Trujillo, el objetivo que se determind fue el de elaborar un plan
de marketing utilizando técnicas de recoleccion de datos y metodologia para impulsar las
ventas de las lineas de productos de ajinomoto del Pert. S.A en la ciudad de Trujillo”,
para esta investigacion la poblacion fue 631 clientes obteniendo una muestra de 173
personas, el tipo de investigacion fue no experimental, el instrumento utilizado fue la
encuesta y que de acuerdo a los resultados se llego a la conclusion que, debido a la falta
de capacitacion, la poca importancia que se le dan al plan establecido por la empresa, las

ventas no han podido aumentar.

A diario muchas empresas no logran sus objetivos por el hecho de no llevar
adecuadamente el plan de marketing establecido, también los trabajadores del area de
ventas no reciben la capacitacion necesaria, el poco uso de los materiales, impiden realizar

las diferentes actividades que mejorarian significativamente en el aumento de las ventas.

Cabrejos, M. & Cruz, M. (2013) el trabajo de investigacién Plan de marketing
3.0 para mejorar el posicionamiento de la empresa Hops en el distrito de Trujillo 2015,
cuyo objetivo general es determinar si un plan de marketing 3.0 contribuird a mejorar el
posicionamiento de la empresa Hops en el distrito de Trujillo 2015, para la investigacion
la poblacion esta constituida por los clientes que son un total de 3953 y una mue