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RESUMEN

Se realiz6 un plan de marketing eficaz, viable, detallado y estructurado, que
permitié obtener resultados como el 38.3% estan muy satisfecho con el producto
ofrecido con el café organico marca Moccaff, pero un 38.3% nos indican que al
momento de escoger un café tiene que ser de marca conocida algo que la marca

aun no llega a posicionarse en un mercado que hoy en dia es muy competitivo.

Se describié que la situacion actual de los clientes de café es un 83.3%
consumen todo los dias café que es algo importante para el producto, asi mismo
algunos de los clientes que es un 60% no estan satisfechos con el precio del café
organico, pero también algunos clientes con un 73.3% estan dispuesto a que el

precio de venta sea de s/. 6.00 para que asi se pueda posicionar en el mercado.

Pero un 94.2% no conocen los beneficios que les ofrece dicho café
organico Moccaff, ademas supimos que un 100% no conoce aun y por eso aun no
logra estar bien posicionado en el mercado y eso nos llevo aplicar las propagandas
0 medios que se utilizaran para que las personas conocieran la marca, por otro lado
se realiz6 una investigacion descriptiva y propositiva, donde se analizaron las
preferencias y necesidades que busca hoy en dia los clientes actuales y que la

empresa Inversiones CRIMTED S.AC. Tiene que realizar.

Al analizar las 4 P’s del marketing (Producto, Precio, Plaza y Promocion);
se establecieron estrategias algunas de ellas se aplicaron y otras se dejaron
pautadas para la consecucion de los objetivos marcados. Para el Posicionamiento
se llevé a conocer un poco mas acerca de la marca para que este al momento de

elegir el producto ya sea conocido por las personas.

El plan de marketing para lograr el posicionamiento de la marca ya
planteado y aun por ejecutar, tendra grandes beneficios para la empresa
Inversiones CRIMTED S.A.C. ya que invertiran dinero aprovechando hoy en dia los
medios tecnolégicos ademas se dej6 que sigan con las demas estrategias
planteadas y tengan en cuenta que una buen plan de marketing y con publicidad la

marca estara muy bien posicionada y conocida en la region Lambayeque.

Palabras clave: Marketing, posicionamiento.



ABSTRACT

A plan effective marketing was done, viable, detailed and structured, which
yielded results as 38.3% are very satisfied with the product offered organic coffee
brand Moccaff, but 38.3% indicate that when choosing a coffee has known brand to
be something that the brand has not yet reached a position in a market that today

is very competitive.

He described the current situation of coffee customers is 83.3% consume
daily coffee that is something important for the product, also some of the customers
is 60% are dissatisfied with the price of organic coffee, but also some customers
with 73.3% are willing that the selling price is of s /. 6.00 so that it can be positioned

on the market.

But 94.2% do not know the benefits offered by such organic coffee Moccaff
also learned that a 100% do not know yet and therefore still can not be well
positioned in the market and that led us to apply the advertising or media to be used
for people to know the brand, on the other hand a descriptive and purposeful
research, where the preferences and needs today looking analyzed existing
customers took place and that the company Inversiones CRIMTED S.AC. You have

to perform.

When analyzing the 4 P's of marketing (Product, Price, Place and
Promotion); some strategies were implemented and others were left scheduled for
achieving the objectives established. For positioning took a little more about known

brand for this when choosing the product either known by people.

The marketing plan to achieve brand positioning and raised and still to run,
will have great benefits for the company Inversiones CRIMTED S.A.C. as they invest
money taking advantage of today's technological means also it allowed to continue
with the other strategies proposed and consider a good marketing plan and

advertising the brand is very well positioned and known in the Lambayeque region.

Keywords: Marketing, positioning.

Vi



indice

DEDICATORIAS ... e e e e e e e e e e e ea e eans ii
AGRADECIMIENTOS ...ttt eeeeeeaaaaeeeas iv
RESUMEN ... e e e e e e e e e e e e e eanns \
FAN SIS I 7 O PP Vi
I INTRODUCCION. ...ttt ettt se e e e neneenns 10
1.1. Realidad ProblematiCa. ............ooeeiiiiiiiiiiiii e 11
1.2, TrabajoS PreVIOS ....cccuuiiiiii et 13
1.3. Teoria relacionadas al tema...........cooovviiiiiiiiiiiiiine e 16
I Tt B |V = T (=7 1 Vo PP 16
1.4. Formulacion del Problema. ...........cccoovviiiiiiiii e 33
1.5. Justificacion e importancia del estudio. ............ccooeeevviiiiiiiiiiiiiiene e, 33
1.6, HIPOLESIS ..eeeiiiiiiiiiiiiie et 34
R R © 1 ] 11 1Y/ 1 PSP 34
1.7.1. ODbjetivos General...........cooiiiiiiiiiiiiii e 34
1.7.2.  Objetivos ESPECITICOS .......ccovviiiiiiiiiiiiiiie e 34
. MATERIAL Y METODO.......coiiieieieeeece e ee et ees et eae e, 36
2.1. Tipoy Disefio de INVeStigacCion...........ccoooiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee e 36
2.2. PoblaciOn y MUESIIA. .........oi e 36
2.3. Variables, OperacionalizacCion. ...........cccceiiiieeeeeiiiiiieeee e 38
2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y confiabilidad.
41
2.5. Procedimientos de analisis de datos. ...........ccceevviiiiiiiiiiiiiiiine e 43
P2 G T O 11 =Y 0TS =] 1o o1 44
2.7. Ciriterios de RIgor CIENtifiCO. ........oviiiiiiiiii e 45
1. RESULTADOS ...t e e e aaas 46
3.1. Resultados en Tablasy Figuras............cccvvvuueiiieeieeiiiii e 46
3.2. Discusion de reSUltados ...........uuuvuiiiiiiieeeeeieeieeiiirne e e e e e e e eeeeaeeenes 65
IS T AN o T (=N o =T 1o o PP 66
V. CONCLUSIONES.......outtiiiiiiiiiiiiiiiieet et areeeees 73
V. RECOMENDACIONES ... ..o e 74
VI, REFERENCIAS... ..ottt 75
VIL  ANEXOS o 78

vii



indice de tablas

Tabla 1 Operacionalizacion de las Variables Plan de Marketing...........cccceevveeeiieiiecieennnn, 39
Tabla 2 Operacionalizacion de la Variable Posicionamiento............ccceeveveeceecieccieccieciecnnen, 40
Tabla 3 CrItErIOS ELCOS .....vvvveeecveeieeieeeeteeeeetesee st s st ese st ses s ess s sesasessnensnes 44
Tabla 4 Criterios de RIQOr CIENTICO ......c.oviiiiieieiereeeeie et 45
Tabla 5. Distribucion de la poblacion SEQUN SEXO.........ccceceerierieieeieeeereere e 46
Tabla 6. Distribucién de la poblacion por Edad.............ccceeieeiiiiieiiciiceceeece e 47
Tabla 7. Indicador de calidad de Café...........cooueeiiiieeeeee e 48
Tabla 8. Satisfaccion con el café organico Moccaff..........ccocoveviiiininiiiiieeee 49
Tabla 9. Frecuencia de coONSUMO € CAf@.........cccoviriiiiiiiineeeeseee e 50
Tabla 10. Conocimiento del producto OFgANICO.........ccceeiveieeiieieeceee e 51
Tabla 11. Precio a pagar por el producto OrgANICO...........ccceeiuieiteeieereere et eee e erens 52
Tabla 12. Valoracion del produCtO ............cceiiiiiiininieeeee et 53
Tabla 13. PUNOS A€ EXPENUIOS .......ecciieiicieeie ettt sttt te et e estesraessaesnnesreens 54
Tabla 14. Nuevos puntos de diStribBUCION ............cceiiiiiiiieceecee e 55
Tabla 15. MedioS PUDIICILAIOS .......cccvveiiieeiee sttt te e st e e e st esateesnreas 56
Tabla 16. Conocimientos de las bondades del café organico Moccaff............ccccccvenennen. 57
Tabla 17. Caracteristicas mas valoradas de la presentacion............cccoceevvveneneenenenienn. 58
Tabla 18. Preferencia de empaque café organiCo..........ccoceevveveeiecci e 59
Tabla 19. Valoracion de [0S dISEM0........ccciiieieiieirieee st 60
Tabla 20. Sugerencia de cambio del EMPAGUE..........ccccueriririerienineeeeeee e 61
Tabla 21. Predisposicion de migrar al café tradicional al café Moccaff..........cccccecvvveenene 62
Tabla 22. CoNOCIMIENTO A8 MAICA .......cccuerieriieiieierie sttt st ae e 63
Tabla 23. Recordatorio de la marca MOCCAfT..........ccooeviririeieee e 64
Tabla 24. Cronograma de actiVidades...........ccecueeeiieeiiieiiee ettt s 70
Tabla 25. Presupuesto estimado para la investigacion.............ccccoeveverrenneneneneseees 71

viii



indice de Figuras

Figura 1 Distribucién de la poblacion segun SEXO0 .........ccovveevveviiiieeeriiiiieeeeeenns 46
Figura 2 Distribucion de la poblacion por Edad ............ccccceeeeii, a7
Figura 3 Indicador de calidad de café .............ooiiiiiiiiiii e 48
Figura 4 Satisfaccion con el café organico Moccaff.............cccccoeeiiiiiiiincs 49
Figura 5 Frecuencia de consumo de Café ............ccccooviiiiiiiiieiiiiciie e 50
Figura 6 Conocimiento del producto OrganiCo ...........cevvviieeeeiieeieiiiieeeeeeee 51
Figura 7 Precio a pagar por el producto OrganiCo..........ccceceevveviiieieereiviieeeenennns 52
Figura 8 Valoracion del PreCiO........coecciieiiie e e e 53
Figura 9 Puntos de eXpendios.........cccoiveuiiiiieiieiiiie e e e e e e 54
Figura 10 Nuevos puntos de diStribuCCION..............ccooviiiiiiiiiiiiiiiieee e 55
Figura 11 MedioS PUBIICITAIIOS .........ueiiie e 56
Figura 12 Conocimiento de las bondades del café organico Moccaff.............. 57
Figura 13 Caracteristicas mas valorada de la presentacion ...............ccc...cc.... 58
Figura 14 Preferencia de empaque café OrganiCo...........ooeeeeeiiiiviiiiiiiiiiinnnnn 59
Figura 15 Valoracion de 10S diSEM0S ...........uuueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiaeeeee e 60
Figura 16 Sugerencia de cambio del empaque ...........cccevveiiiiiiiiiie e, 61
Figura 17 Predisposicién de migrar al café tradicional al café Moccaff............ 62
Figura 18 ConOCIMIENtO 08 MAICA .....oovieeeeeeieiiieiieiiiii e 63
Figura 19 Recordatorio de la marca Moccaff.............cceevviiiiiiiiiiiiiiiiiin 64



l. INTRODUCCION

La demanda hoy en dia de las nuevas marcas de café que salen al mercado
han tenido un fuerte impacto en ciertos sectores donde mas consumen café, ya
sean las marcas que ya compran porque son las mas conocidas o por lo que ya
estan bien posicionadas en el mercado.

Inversiones CRIMTED S.A.C. es el nombre de la empresa objeto de estudio
y la principal motivacion es su marca de café que lleva por nombre Moccaff surge
porque la marca no es muy conocida a la vez no estd muy bien posicionada en la
mente del consumir en el dltimo afio, ha reflejado para la empresa que esta
localizada en la ciudad de Chiclayo. El propietario de dicha marca presume que
para posicionar su marca debe ir en boca en boca para que asi pueda lograr o ser
reconocido entre los pobladores de la region y ademas por ser un costo elevado en
adquirir su producto ya que es 100% organico que es lo que hace que se diferencie

de las demas marcas de café.

Sim embargo, para tener un claro panorama acerca de un plan de
marketing y lograr posicionar dicha marca de la empresa Inversiones CRIMTED
S.A.C, se decidi6 llevar a cabo una investigacion donde explique cuales son las
razones porque su marca aun no esta posicionada en el mercado, a fin de plantear
un plan de marketing para posicionar la marca que ayude hacer frente a esta

situacion adversa que hoy en dia no ha logrado la empresa.
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1.1. Realidad Problemaética.

El posicionamiento del café a nivel mundial, mantiene un gran impacto,
en representacion de todas las asociaciones cafetaleras. Logrando, asimismo
‘estudios 100% dedicados a la comercializacion de café colombiano,
conllevando a mas de 160 empresas para lograr comercializar 780 marcas

con su mismo logo tipos de Café Colombiano.” (FNC, 2014).

Para la Asociacion, queda de conocimiento que un buen manejo
depende de la competencia y un buen fortalecimiento en dicho sectores,
mediante “adaptar y reducir el impacto a los cambios climaticos, mediante un
buen manejo en desarrollo de técnicas, uso correcto de los insumos, para
darle un valor agregado, logrando posicionar y diferenciar al café colombiano

para un rapido acceso a los mercados consumidores.” (FNC, 2014).

La marca para una empresa es tan importante porque es la imagen y el
alma del negocio, mediante un posicionamiento logran representar la
personalidad de la empresa, llegando a impresionar a los consumidores lo que
significa ofrecer un producto de acuerdo a las necesidades y exigencias para
lograr que se acerquen un poco mas de manera tanto personal con la

empresa. (Gonzales, 2014).

Para lograr un buen posicionamiento de lo que la marca representa en
la mente del consumidor es necesario la comparacion con dichos
competidores, esto conlleva a la empresa tener la imagen que ellos estan
buscando mediante un valor agregado al producto para poder brindar ciertos
beneficios, el consumidor experimenta, piensa y sobre todo actla tanto
psicolégico y emocionalmente a una marca que le brinde un impacto para
socializarse a un producto que este bien gestionada para su consumo final.
(Espinoza, 2014).

Antes de crear una estrategia de marketing, se debe definir al
consumidor objetivo. Esta es muy conocida por los profesionales marketeros,
pero muchas veces la definicion del cliente es imprecisa y los resultados de

una campana, fallidos. (Gestion, 2015).
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Los productos organicos vienen creciendo constantemente en los
peruanos. En los dltimos afios estos productos crecieron en un 70%, mediante
lo cual sus ventas ofrecidas en eventos de Bioferias y en tiendas van

incrementando. (Comercio, 2015).

El consumo de los productos organicos entre los peruanos va en
aumento por un cuidado mas para la salud, por eso los paises que son mas
desarrollados son los que consumen dicho productos que contengan
elaboracion organica por ser beneficioso para su salud, entre ellos los
consumidores son las clases con mayor poder que llegan adquirir dicho
productos, por eso es que algunas personas quieren llegar mejor a su vejez

consumiendo productos saludables. (Comercio, 2015).

Los productos orgénicos son cultivados con los mejores cuidados con
una buen produccion y preparacion de los suelos con productos 100%
organicos, lo cual cuida al medio ambiente en este caso es el suelo, el aire,
agua, su fauna y su flora, no se utiliza ningun tipo de agroguimicos y sobre
todo es la responsabilidad social con las comunidades que tienen hacia sus
tierras de cultivos, las cuales se encuentran en mayor altura y brindado una

buena humedad en la fertilidad de sus suelos. (Carhuapaza, 2016).

Inversiones CRIMTED S.A.C. inicia sus actividades a partir del afio 2015
en todo los productos organicos - café organico, chocolate organico siendo
su mayor carta de presentacion el Café Organico Moccaff, que cuenta con su
Registro Sanitario, otorgando una garantia a sus clientes. Compitiendo en el
mercado de café con marcas que ya estan posicionadas en la mente del

consumidor.

La empresa cuenta con 20 trabajadores, que estan divididos en 4 areas
que es: administrativa, contable, asesoria legal y control de calidad. Dicha
empresa aun no esta bien posicionada en el mercado Lambayecano, porque
aun no cuenta con un Plan de Marketing la cual no les permite posicionarse
en el mercado de rubros de café organicos, su marca de café organico lleva

por nombre Moccaff.

12



1.2. Trabajos previos
1.2.1. En el contexto Internacional.

Herrera (2014) en su presente investigacion de un plan de marketing, se
plantearon la escases de existencia de reconocimiento en su mercado y la
falta de fidelizacion de sus clientes por la calidad de sus productos por el
servicio ofrecido y es por esta razon es que se conlleva a realizar estrategias
en marketing para posicionar a la empresa y asi incrementar las ventas, ya
que esto permitird que en la mente de sus consumidores posicionarse,
posteriormente podran alcanzar la fidelidad de los clientes y sus utilidades de

la dicha microempresa.

Yanez (2015) en su investigacion dedicado a la elaboracion de un plan
de marketing, dirigida al sector de seguridad en los empleadores, plantearon
gue al no tener sus estrategias de posicionamiento bien definidas para poder
tener un mayor impacto en la mente del consumidor y tampoco una
planificacién bien definida, es por esta razén se hizo necesario de estrategias
de marketing para posicionar a la empresa en el sector de seguridad
industrial. Esto conlleva a valorar la importancia de las estrategias de
marketing eficientes sirven como un pilar fundamental para que las empresas

puedan lograr y captar una buena participacién en un mercado aceptable.

Espinoza (2016) en su investigacion realizada sobre estrategias de
comercializacion, dirigida a como posicionar una marca en una empresa se
plante6 en una propuesta basada en estrategias de comunicacion y
diferenciacion que permita mejorar al posicionamiento de marca en la
empresa. Esto conlleva a que un buen manejo de estrategias puntuales que
contribuyan con el incremento y posicionamiento de la marca y asi poder

consolidarse como una empresa rentable.

Orosco (2015) en la investigacién realizada sobre estrategias de
marketing, se plante¢ la falta de una seleccion e identificacion de estrategias
de marketing que conlleve a un reposicionamiento de una marca, es por esta

razon que se realiza determinar las estrategias de marketing vy

13



reposicionamiento que seran implementadas para la empresa. La cual
conlleva a la seleccion e identificacion de las estrategias de marketing y se

obtendra los beneficios para la empresa con esta implementacion.
1.2.2. En el contexto Nacional

Alzamora (2018) su investigacion de influencia en el marketing mix,
dirigida a como posicionar la marca de la empresa, planteé la falta en ventas
por periodo estacionales y temporadas con la razén de investigar como
aumentar sus ventas y posicionarse en la mente de sus compradores y
usuarios, por esta razén se hizo necesario la implementacion de estrategias.
Con eso conlleva aplicar de una manera mas adecuada sus estrategias en
marketing mix y asi mismo poder evaluar la marca de sus productos ofrecidos

de la empresa.

Rufino (2016) en su investigacion en la influencia del posicionamiento de
la marca en el comportamiento del consumidor, utilizo ventajas competitivas
la cual le ayudo a identificar que existe una gran influencia en la marca. La
cual nos conlleva que la estrategia que utiliza la empresa sea significativa en
las campafas promocionales para impulsar el reconocimiento entre sus
clientes en la cual logran compras importantes, compras frecuentes, entre

otros.

Hijar (2017) en su trabajo de suficiencia plan de marketing, dirigida a
como elevar sus ventas en la empresa, se planteo la existencia de deficiencia
en el entorno del area de Marketing por su funcién relacionado con el entorno
de ventas, por eso se hizo factible que en dicha empresa se implemente
estrategias de marketing. La importancia de la valoracion conlleva a que la
investigacion se realice con estrategias de marketing para una empresa es de
suma importancia, porque permite realizar un mejor panorama tanto interno

de la empresa y poder alcanzar los objetivos propuestos.

Roncal y Tordoya (2016) en su investigaciones realizadas sobre una
propuesta de marketing, dirigida a como elevar la implementacion e

importancia de captar nuevos clientes y brindar mediante una mejor calidad

14



en el servicio, plantearon de no contar con un efectivo plan de marketing bien
estructurado la cual les permita al crecimiento con su competencia y por esa
razon se hizo necesario la implementacion en un marketing mejor definido
para implementar los productos de la empresa que ofrece. Esto conlleva a
valorar la importancia de como las estrategias en marketing ayudara a mejorar
el posicionamiento mediante los instrumentos de estudio que tienen un mayor
indice de fiabilidad.

1.2.3. En el contexto Local

Bravo (2018) en su investigacion en un plan de marketing, dirigida a
como poder fidelizar en los alumnos especialmente a una instituciéon
educativa, se plante6 que dicha empresa tiene debilidades que con los
estudiantes, la falta de capacitaciones para el personal administrativo para
gue tengan una mejor capacidad de respuesta hacia el estudiante. La
elaboracion en un plan de marketing en dicha investigacion sera muy
importante por el cual esté orientado a fidelizar a los alumnos del Instituto y el
cual se detallan que las estrategias fueron en base a los datos de los
estudiantes.

Mora y Perleche (2018) en su investigacion realizada sobre proponer
estrategias en marketing, disefiado para posicionar la marca de la empresa
plantearon, que dicha marca de la empresa no esta muy reconocida entre la
mente de los consumidores y tal razén conlleva a desarrollar un plan de
marketing mediante la cual el nombre de la marca de la empresa sera
reconocida en la mente de los consumidores y asi mismo de contar con plan

de marketing para lograr el posicionamiento de la empresa.

Soriano (2018) en la investigacion estrategias de comunicacion, dirigida
a como lograr que la marca de la empresa llegue al consumidor, se desarrollé
un marketing en redes sociales para determinar qué tan activo es el cliente y
si la marca es conocida en la mente de los clientes. Con eso conlleva a valorar
la importancia del marketing relacionada con las redes sociales y asi poder

lograr un buen posicionamiento de la empresa.
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Gavifio (2015) en su investigacion plan de marketing, dirigido para el
posicionamiento de una feria en el mercado interno y externo, para lo cual se
elaboré un plan de marketing que se llegé que las ferias deben disefiarse
como eventos de promocion comercial dirigidos a la micro y pequefia industria
con independencia del sector productivo al que pertenezcan. Con eso se
conlleva perciben que la gran problematica es la falta de una infraestructura

adecuada asi como la misma organizacion del evento.
1.3. Teoriarelacionadas al tema
1.3.1. Marketing.
Evolucion del concepto de Marketing

Monferrer (2013) habla en el concepto de la evolucion del marketing. El
marketing ha sido utilizado en el mundo empresarial, la cual ha permanecido bien
establecido a los largo de los afios. Viene creciendo durante decadas debido a a
su variedad ejercitadas por el entorno. En realizaciones histéricas destinadas a
orientar a las organizadas que siempre han sido adaptadas por todas las empresas

y siglos.
Definicién

Monferrer (2013) en el libro que lleva como titulo Fundamentos de Marketing,
tomando como referencia los distintos conceptos de la American Marketing
Association (AMA) a través de afos, hace de mension al marketing como disciplina
académica, algunos autores sostienen que hay que esperar hasta inicios del siglo

xX para poder hablar realmente del despegue del marketing. (p.47-49)

A. Enfasis en el intercambio oferta/demanda: perspectiva de negocio (AMA 1960)
al hablar del primer contribuir con AMA su principal idea cental es fundamentar
la venta de aquellos productos que se mantengan e un relacion para

intercambiar en este caso que vendria hacer el comprador y el vendedor.

B. Al definir el marketing como “a toda planificacion y ejecutor a las ideas, teniendo

como principal el precio y una buena idealizacion de comercializacion para la
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realizacion de intercambios que esten pendiente a la satisfacion de todos los

objetivos tanto como individuales como colectivos”.

C. En esta linea nos indica que marketing “tiene como principal funcién en
organizar y esta dirigido a organizar, procrear, dar valor a un producto para el
consumidor y asi gestionar una buena interaccién con los clientes mediante
procedimientos para el beneficio de las organizaciones y a todo relacionado

con grupos”.

Marketing tiene como principal actividad la realizacion de conjutos en toda las
instituciones e individuos que puedan realizar, elaborar, ver ofertas para el valor
final de los consumidores, ya sean los socios, clientes y todo relacionado en lo

general.

Santesmases (2012) el marketing es una filosofia tanto también como una
técnica. En la filosofia, es algo mental, tanto como actitud, dando una forma en
realizar una relacion de intercambio, por parte de la empresa o entidad que ofrece
productos al mercado. Esta concepcién parte de las necesidades y deseos del
consumidor y tiene como fin su satisfaccion del modo mas beneficioso, tanto para
el comprador o consumidor como para el vendedor. Como técnica, el marketing es
el modo especifico de ejecutar o llevar a cabo la relacién de intercambio, que

consiste en identificar, crear, desarrollar y servir a la demanda. (p.32)

Por su parte Sainz (2014) el marketing tiene como una principal relacion con
el consumidor, tanto el cliente que viene a ser como el principal receptor, esto

conlleva a un punto de estrategia para la actividad empresarial.

Para Kotler y Armstrong (2001) el marketing es un proceso social a través del
cual individuos y grupos obteniendo lo que necesitan y lo que desean mediante la
creacion, oferta y libre intercambio de productos y servicios valiosos con otros.
Menciona, es el buscar la satisfaccion de las necesidades y la necesidad de
aquellos consumidores que brindan en cierta produccion en desarrollar actividades

para apoyar en algunas organizaciones que puedan satisfacer las necesidades.
(p.41)
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Staton, Etzel y Walker (2007) la mercadotecnia se basa especialmente en
tener algunas actividades empresariales, para poder distribuir los productos que
puedan satisfacer las necesidades, para que asi puedan alcanzar sus metas las

organzaciones. (p.56)

Lamb, Hair y Mc Daniel (2006) el marketing es una orientacion sencilla e

intutitiva que va orientado a un mercado. (p.23)

Tanto en lo aspecto social y economico es fundamenta que haya una
organizacion para poder satisfacer todo los deseos y las necesidades de aquellos
clientes que vayan a par y puedan alcanzar todo los objetivos de la empresa. Una
idea principal para poder traducir en el mercado caracterizado y para poder realizar
planes el marketing satifase las necesidades a los clientes para lograr beneficios
en la empresa, tambien en las organizaciones en la realizacion de practica. La
empresas de hoy tienen que poner mayor esfuerzo en la parte del posicionamiento
de la marca, ya que este lugar es un valor fundamental para lo economico y la

superacion en ventas con respecto a la competencia.

El marketing busca posicionar sus marcas de acuerdo a las ventajas que
ofrecen los productos o servicio frente a la competencia, este posicionamiento
general, también es conocido como propuesta de valor de marca, usualmente es la

razon por la que los consumidores comprar una marca en lugar de otra.

Staton, Etzel y Walker (2007) “Se llama marketing a todo lo que esta orientado
y relacionado al cliente y va en coordinacién de alcanzar objetivos para tener un
gran nivel en las organizaciones” (p. 9). Un cliente tiene como eje fundamental que
toda empresa, ya que a ellos se debe el giro del negocio, buscando satisfacer una
de las necesidades de ellos depende que la empresa obtenga rentabilidad y que su

marca sea reconocida como tal.

Thompson (2010) la idea principal del marketing es poder llegar a un punto
que ayude a poder realizar las acciones y encontrar un objetivo determinado. Para
llegar al concepto principal se puede considerar que el marketing viene siendo

como algo muy pequefio, se podria decir como una pequefia gota por lo mismo que
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nos permite ver muchas cosas para saber si estamos yendo por el camino correcto

y poder llegar al objetivo propuesto. (p. 56)

Kotler y Armstrong (2008) Se puede decir que el marketing no esta enfocado
a la venta como en algunos sentido antiguo, que se tiene que vender el producto,
hoy en dia se tiene satisfacer al cliente en especifico. Se puede decir que los
mercadologos saben muy bien de las necesidades que busca el consumidor,
desarrollando productos que le brinden un mayor poder adquisitivo, brindando los

precios apropiados y teniendo una distribucion mas eficaz y eficiente. (p.47)
1.3.2. Tipos de Marketing

Kotler & Armstrong (2008) en su libro Marketing, fundamentos de marketing

nos habla de algunos tipos de marketing los cuales son:

Marketing estratégico.- Desarrollado y continuado a la realizacion especifica a los
mercados y a las ideas de aquella produccion que brinden una rentabilidad, con
los grupos consumidores, como principal tomando en cuenta la competencia y
poder alcanzar las ventajas competitivas que son a largo plazo. ElI marketing
estrategico esta situado en un mediano y largo plazo, el cual defiende sus objetivos,
el cual brindando estrategias en inclusion de desarrollo y equilibrado para un
manejo de cartera de productos. El marketing estrategico esta orientado y fomulado
en estrategias para la empresa. Desarrollando una evolucién y una segmentacion
en los mercados, tambien en competencias y en oportunidades, tambien en
amenazas, tambien analiza todas las capacidades y los recursos para asi adaptar

dicha empresa en su entorno y poder situarla en una competencia sostenible.

Marketing operativo.- Toma y gestiona todas las decisiones y las pone en practica
, marketing — mix y se realiza con las decisiones relacionadas a producto, precio,
distribucion y comunicaciéon. ElI marketing operativo o tactico: planifica, ejecuta y
controla toda accion de marketing en cémo llegar. “El marketing operativo esta
referido a toda actividad de organizar estrategias en ventas y comunicar para dar a

conocer a clientes comprados de los productos o servicios que ofrecen”
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Marketing interno.- Es el conjunto de politicas que esta asociada a la idea de
“vender” de la empresa, con las estructuras, sus objetivos y otros componentes que
resaltan en un “mercado” que va con “consumidores”, trabajadores para poder
incrementar una mejor motivacion. Su planilla, lo mismo que el resto de los
elementos que constituyen su organizaciéon, va cambiando, evolucionando y

transformando sus aspiraciones personales y laborales.

Marketing externo.- Cuyas acciones se dirigen al mercado, en contraposicion al
Marketing Interno que se dirige hacia el interior de la empresa. Es establecer una
politica de precio, distribucién, campafias publicitarias, etc.

Marketing relacional.- También llamado marketing onetoon, definido como el
esfuerzo de poder indentificar y poder tener una red de clientes, como tambien
reforzar como un principal beneficio para ambas partes. El objetivo es seleccionar
a los clientes que sean mejor rentables para asi poder tener una red de relacion
con ellos, la cuales les permitan poder conocer todas sus necesidades y tener una
constante evolucion en la entrega del producto final que va acuerdo con ello a un

largo tiempo.

Marketing de segmento.- Los compradores difieren en sus necesidades,
percepciones y comportamientos de compra. El marketing de segmento aisla
diferentes grupos de mercados. Cada grupo pasa a ser un mercado con el cual se
trabaja y que se debe conocer mucho no solo de la competencia sino del

comportamiento de sus integrantes, los consumidores.

Marketing mix.- Esta relacionado con un conjunto de herramientas tacticas que le
permiten a la empresa para obtener una respuesta en el mercado meta. Esto le
permite a la empresa que sea capaz de poder influir en la demanda de los productos
ofrecidos. Todo esto se clasifica en cuatro grupo que son las variables conocidas

como “cuatro p”.

Kotler y Armstrong (2008) nos da cada una de las definiciones de las P en el

marketing mix:
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Producto: son los principales consumidores que estan relacionado a los
productos que brindan a cuanto calidad se refiere e innovacion. Desde este

concepto va en mejora continua.

La calidad: Es la mejora de todo el producto es el elemento principal e
importante de las estrategias de marketing. Pero enfocarse en solo este productos

de la empresa conlleva a provocar una miopia de marketing.

Precio: Es el precio que debe pagar el cliente para obtener dicho producto.
Ford suele calcular precios para cada detalle de su modelo Escape. Pero a veces
los concesionarios cobran el precio de etiqueta.

Plaza: Son las actividades que la empresa pone en todo los productos para
la disposicion de sus consumidores meta. En este caso Ford muestra a todos sus
compradores pontenciales para que puedan negociar sus precios, y asi celebran

ventas, y dan garantia y servicio mecanico después de la venta.

La promocion: comprenden las promociones que brindan al consumidor de
sus producto y ser del agrado de los consumidores para que puedan comprar. Ford
gasta mas de 2.4 mil millones de dolares en lo que es publicidad, esto le da un
promedio de 353 dolares por cada vehiculo, para que asi los consumidores

conozcan a la empresa y a todo los productos que ofrecen.

Segun Sainz (2011) en su libro titulado Plan de Marketing en la Practica, nos

habla del marketing mix, mencionando las cuatro P:
A) Producto

Sainz (2003) la principal funcion de un producto o de un servicio es llegar a
satisfacer al consumidor. Si su producto llega con las caracteristicas esenciales,
llenara el interés del consumidor para tener su atraccion por el producto, de que tal

manera pueda alcanzar la posicion en el mercado que desea. (p.62)

Para ser atractivo ante el consumidor puede ser: Presentacion, Beneficios,

Desempefio.
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B) Plaza

Sainz (2003) para colocar el producto, de la manera mas eficiente, para un
alcance mucho mejor hacia el consumidor, que van desde los servicios postventa.

Para llegar a conseguir, las sugerencias estratégicas son:

Tener distribuciones adecuadas a las actividades que estén relacionadas con

el consumidor final.
Tener uno o varios canales de distribucion en ventas.

Vender a través de redes sociales o mediante paginas relacionadas con los
productos ofrecidos.

C) Promocion

Segun Sainz (2003) hay distintas formas que se pueden brindar todo tipo de

comunicacion para disponer a través de publicidad, afiches entre otros. (p.66)
Distribuir informacion

Conocimiento del producto

Consolidar las preferencias del consumidor

Presentacion y empaquetado

Merchandising

Incentivos

Estrategias de promocion

Es disefiar la campafia de promocion, la cual la empresa tiene que destinar

recursos con el unico fin y poder priorizar al consumidor final.
D) Precio

Segun Sainz (2003) hablar de precio es un valor fundamental dentro del

marketing mix, ya que la determinacién de los cuatro pilares de sus variables es la
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que determina los ingresos. Y por ello, es la supervivencia en la empresa. Al cual
se fija el precio a su nivel que sera compatible con el volumen y el crecimiento al
cual ya sera establecido, que esta acoplado a un margen de rentabilidad, aun

sacrificando volumenes de unidades. (p.67)
1.3.3. Estrategias de Marketing

Kotler y Armstrong (2008) en su libro Fundamentos del Marketing, estrategia
de mercadotecnia “que la mercadotecnia es la principal unidad de negocios que
tiene como una finalidad alcanzar los objetivos que van de la mano con
mercadotecnia y esto consiste en las estrategias especificas para todos los
mercados meta, ya sea para el posicionamiento, también la mezcla y sus niveles

en gastos de mercadotecnia” (p.75)

Hierbing y Cooper (1992) en su libro como preparar un exitoso plan de
marketing, nos dice, que la estrategia de mercadotecnia nos describe cémo se

logra el objetivo de la mercadotecnia. (p.46)

McCarthey y Perreault (1996) nos dice lo siguiente, analizando las anteriores
definiciones nos indica que son cuatro elementos que son la clave para poder

estructurar la estrategia de mercadotecnia. (p.54)

A. Mercado meta: es el grupo homogéneo de los clientes a quienes dicha

empresa o compafiia quieren determinar para atraer.

B. El posicionamiento: es en consistir que el producto tenga en claro a qué lugar
desea ser relacionado con los otros productos de su competencia, para asi

llegar a la mente de sus consumidores meta.

C. Lacombinacion de mercadotecnia: estén relacionada con las cuatro p (plaza,
producto, precio y promocién) que dicha empresa tiene que combinar para asi

satisfacer el mercado.

D. La determinacion de los niveles de gastos en mercadotecnia: esta

relacionado al presupuesto que desean que englobe acerca de cuanto es el
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dinero que van a necesitar para incrementar su plan de mercadotecnia en la
totalidad. (p. 47)

Kotler y Armstrong (2008) dicho autor en el libro Fundamentos de marketing

nos habla de algunas estrategias:

Matriz de expansién de productos y mercados: Es contar con una planeacion
de cartera de cliente la cual nos facilita para poder identificar las oportunidades para

la empresa en todo el mercado y sus diversificaciones.

Penetracién de mercado: va desde el crecimiento de la empresa relacionada en
incrementar sus ventas con los productos que estan identificado por segmento en

mercados actuales, pero sin que sea modificado el producto.

Desarrollo de mercado: es el crecimiento de la empresa que identifica nuevo

mercados para penetrar en los segmentos con sus productos actuales.
1.3.4. Plan de Marketing

Ferrell y Hartline (2012) para “una elaboracién especifica de un plan de
marketing requiere numerosas fuentes de informacién.” (p.26). Una consideracion
importante al reunir toda esa informacion es mantener una perspectiva general y
de manera simultanea cuidar la atencion en los detalles. Esto requiere observar el
plan de marketing en forma holistica mas que como una coleccién de elementos
relacionados. Desafortunadamente, adoptar una perspectiva holistica es dificil en
la practica. Es facil comprometerse en forma profunda con el desarrollo de la
estrategia de marketing solo para descubrir mas adelante que esta es inapropiada

para los recursos de la organizacioén o para el entorno de marketing.

Kotler y Armstrong (2001) para la elaboracion de un buen plan en
mercadotecnia. Debe ir relacionado con la practica, la empresa o la organizacion,
desarrolla todo método, ya sea desde el esquema o lo que mejor le parezca para
adaptarlo a sus necesidades. (p.77). Pero también es muy importante que se
pueda establecer una lista de contenido que esta muy bien apropiada y de ser
indispensable: como es analisis de la mercadotecnia, tacticas de mercadotecnia,

actividad financiera.
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1.3.5. Estructura del Plan de Marketing

Ferrell y Hartline (2012) todo los planes de marketing deben ser bien
estructurados y correctamente bien informados para que asi se pueda considerar y

ser incluida.

Resumen ejecutivo El principal propdsito es promocionar un buen plan para que
todo lector llegue a identificar con mucha fluidez los temas clave o las
preocupaciones relacionadas en su lugar para asi poder estructurar mejor nuestra
estrategia de marketing. Aunque el resumen ejecutivo es el primer elemento de un
plan de marketing, siempre debe ser redactado al final, ya que es mas facil, y

significativo, prepararlo después de haber desarrollado el plan de marketing.

Analisis de la situaciéon: La siguiente seccion de un plan de marketing es la
situacion, en la cual se puede resumir dichas informaciones que son obtenidas de
tres entornos claves: entorno del cliente, interno y externo de la empresa. Dicho
analisis del entorno interno, asi como del cliente y externo de la empresa. Los
analisis del entorno interno se considera que la empresa tiene como disponibilidad
hacia el despliegue de los recursos humanos, capacidad de equipo, disponibilidad
de los recursos financieros, poder politicos dentro de la organizacion

Andlisis FODA (fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas): El andlisis
FODA principalmente va enfocado en los factores internos (fortalezas y debilidades)
y externos (oportunidades y amenazas) — derivados de la situacion de la seccién
anterior-, que brindan a la empresa sus ventajas y desventajas en satisfacer sus
necesidades tanto en su(s) mercado(s) meta. Estas fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas deben analizarse con los principales requerimientos del
mercado y sus competencias. Este analisis ayuda a la empresa a determinar lo que

hace bien y donde necesita mejorar.

Metas y objetivos de marketing: Las declaraciones formales de aquellos
resultados. La naturaleza cuantitativa de estos objetivos facilita su implementacion
después del desarrollo de la estrategia. Esta seccion del plan de marketing tiene
dos propoésitos importantes. Primero, establece las metas de desempefio que la

empresa busca alcanzar al dar vida a su enfoque estratégico mediante su estrategia
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de marketing; por ejemplo lo que la empresa desea lograr. Segundo, define los
parametros con los cuales la empresa medira el desempefio real en la fase de

evaluacion y control del plan de marketing.

Estrategia de marketing: El plan de marketing se llega a describir de una forma
gue la empresa podra lograr los objetivos de marketing. El rendimiento de la
empresa serd la mejor ventaja competitiva por lograr una mejora con la
competencia: los productos que llegan a ofrecer suele ser de una mayor grado de
calidad que a comparacion de las ofertas de los competidores; los precios deben ir
de acuerdo con el nivel de calidad (valor); todo los métodos de distribucion tienen
gue ser bien eficientes y las promociones deben ser lo mas eficaz entre los clientes
meta. En este caso la estrategia de marketing de la empresa tiene que ir
relacionada como se tendra que administrar toda relacién con sus clientes para

tener una mejor ventaja con su competencia.

Implementacion de marketing: Con una implementacién en un plan de marketing
se pondra la ejecucion del programa de marketing. Sin ninguna buena realizacion
en implementacion del plan, la cual conlleva al peligro muy seriamente. Para esa
fase en la implementacién en el plan de marketing es muy importante como la fase
de la estrategia. Como resultado, los temas como liderazgo, motivacion,
comunicacién y capacitacion de los empleados son fundamentales para el éxito de

la organizacion.

Evaluacion y control: La seccion final del plan de marketing especificara como se
tendréd que evaluar y controlar estos resultados con el programa. Teniendo el control
de marketing el cual evaluara todo desempefio, asi mismo como en tiempo real
para comparar con los las acciones de los estandares para asi emprender las
acciones para reducir el desemperio. Estos estandares tienen que ir unidos con los

objetivos que se tuvieron en cuenta antes del realizar el plan.
1.3.6. Ventajas de un Plan de Marketing

Sainz (2011) no da un alcance sobre algunas ventajas en el plan de marketing.

Siempre para el marketing y poder entrar a su introduccion satisfactoria para las
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empresas espafolas como un principal beneficio en la gestién, tanto en lo cultural

empresarial siempre viene en constante evolucion.
1.3.7. Posicionamiento

Kotler y Keller (2006) para definir “el posicionamiento es como poder disefiar
una oferta y es la principal imagen que representa para la empresa de llegue a
ganarse un espacio en la mente del consumidor. Sus objetivos para poder ubicar la
marca en la mente de un publico para asi poder maximizar los potenciales para la
empresa. El posicionamiento de una marca que este bien adecuada pues puede
transmitir una esencia en la marca.” (p.48). Cabe decir que gracias al
posicionamiento, se puede crear un valor o una propuesta que este bien centrada

al cliente, por la cual el mercado meta pueda adquirir el producto.

Kotler y Keller (2006) en el libro Direccion de Marketing citan a Al Ries y Jack
Trout quienes detallan: “Que el posicionamiento siempre se comienza con el
producto, ya sea mediante un servicio, la empresa, una mercancia o incluso las

personas.”(p.68)

Ferrell, Hartline y Lucas (2002) el posicionamiento no es lo que se llega hacer
con el producto, el posicionamiento es como se llega a contribuir en la mente de las
personas. “Para los clientes es de una suma muy importante en el proceso, pues
todo proceso de algun producto puede basarse en la cualidades reales (que son

los atributos y el estilo que brinda el producto).”

En una investigacion Wilensky (2006) define el posicionamiento al valor que
ocupa en la mente una marca en el consumidor y es como puede lograr posicionar
la marca a diferencia de otras marcas. Porque al momento de posicionar la marca,
siempre se hace con respecto a otra u otra marca, sin importar cual es la
caracteristica que se enfoque, ya que lo que se intenta hacer es demostrar que la
marca A tiene dicha caracteristica que la marca B no tiene. Ese posicionamiento
debe tomarse como un concepto estratégico porque estad vinculado con un
segmento del mercado especifico, con las otras marcas competidoras y con la
personalidad marcaria que transmita penetrar en la mente del consumidor es todo

un reto, comenzando por bombardear con informacion sobre el producto o servicio.
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Etzel y Walker (2007) al posicionamiento de un producto o servicio para que
llegue a la mente del consumidor se puede definir a las mejoras que se le pueden
atribuir a un producto para llegar a la mente del consumidor final, es la diferencia

con otros productos de su competencia.
Etapas para el posicionamiento

Arellano, Rivera y Molero (2000) habla sobre el posicionamiento de una
manera que es el servicio o producto como puede ser aceptado por el consumidor
a quienes esta dirigido, la cual al escoger dichos consumidores conlleva a su
eleccion y la variedad de productos. Para llegar a posicionar el producto se tiene

gue seguir con las siguientes etapas:

1. Evaluacion en el interés por segmento: Al descubrir las existencias por
segmentacion en los mercados, llega el turno a los de mercadotecnia que son los
gue se encarga de identificar desde el punto de vista especifico, denotando cual

es el mayor interés del comercio de la segmentacion que identificaron.

2. Seleccion por segmentos objetivos: Contando con la informacion por cada
segmento, dicha empresa es la encargada que dara a conocer a que segmento se
va a dirigir. Esto conlleva a que la empresa va a tener que dirigirse a uno o varios
puntos de segmentos del mercado. Esta seleccién va a depender cuales son las
caracteristicas que encontraron en cada segmento que le va a dar todas las

posibilidades a la empresa.

3. Identificacion de posicionamiento por cada segmento escogido: el segmento
que tuvo como objetivo de la empresa debe ser sometida a varios estudios las
cuales profundizaran con un anico fin de dar a conocer cual seran las variables que
tendran que influir en una 0 mas decisiones de compra hacia el producto. Se puede
realizar de una manera directa entre los consumidores (encuestas) o de una
manera indirecta dando las caracteristicas de sus productos que mejor prefieren
por varios grupos de segmento de los consumidores (mediante escales

multidimensional).
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Concepto de seleccion y desarrollo de posicionamiento: Al analizar sus variables
mas importantes y el posicionamiento de sus competidores en los mercados, la
empresa sera quien decida cual sera su posicionamiento de todos sus productos.
En general la mejor estrategia sera posicionarse mediante las variables mas
importantes en el publico las cuales no estan satisfaciendo actualmente con la

competencia.
Estrategias de Posicionamiento

Ferrell y Hartline (2012) toda empresa puede disefiar programas de marketing
para poder llegar a posicionar y poder mejorar la imagen con la oferta de un
producto en la mente de los consumidores meta. Para dar a conocer una buena
imagen hacia un producto se puede elegir entre estrategias de posicionamiento,
como puede ser al fortalecer su posicion de mercado o volver a integrar a la

competencia.

Fortaleza para una posicion actual: Para fortalecer una posicion actual de todo
producto se puede ir monitoreando de una manera mas constante a los clientes
meta que quieren y el poder percibir el producto que a ellos les satisface. Cualquier
complacencia en este mercado tan dinamico de hoy es muy probable que resulte

en clientes y ventas perdidas.

Reposicionar: En varias ocasiones las bajas ventas o muy poca participacion en los
mercados nos puede decir que los clientes dia a dia van perdiendo la satisfaccion
en un producto. En estos casos para poder posicionar y dar una mejor respuesta
y fortalecer para asi poder acelerar en un mejor desempefio. Podemos incluir un
reposicionamiento que incluya cambios fundamentales con cualquier elemento en

mezclas de marketing o en todo ellos.

Reposicionamiento para la competencia: En estos casos suele reposicionarse a la
competencia que lograr cambiar la posicion propia. El atajo mas favorable es que
el competidor puede que sus productos lleguen a ver una visibn menos favorable y

esto podré que lleguen a forzar que cambien sus estrategias de posicionamiento.
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Kotler y Armstrong (2001) mencionan que todo los mercaddlogos cuentan con

una posibilidad de diversificar estrategias de posicionamiento.
Posicionamiento con atributos especificos.

Posicionamiento con beneficios.

Posicionamiento en ocasiones de uso.

Posicionamiento alejado a los competidores.

Posicionamiento de diferenciar productos.

Muy a menudo los mercaddlogos suelen usar combinaciones de estrategias en
posicionamiento. La oferta puede estar reflejado en los mercados y diferenciarse a

base de productos, imagen.

Diferenciacién: Todo producto tiene una diferenciacion sea fisico al cual lo
encontramos dentro de un plano. En este caso lo encontramos en casi todo los
productos que no permiten tanta variacion: pescado, fierro. Por otro lado estan los
productos que suelen tener una variedad de caracteristicas que ofrece la
competencia. Las empresas o compafias suelen diferenciar sus productos

mediante la calidad, su imagen, asi como también su durabilidad.

Servicios: La diferenciacion de los productos fisicos de la empresa puede
diferenciar los servicios mediante un acompafiamiento con el producto. Las
empresas llevan algunas ventajas competitivas a su gran accionar con entregas
rapidas, muy cuidadosas y coémodas. También con brindar el plus de algunos

servicios como instalaciones y reparaciones se puede distinguir de la competencia.

Personal: Las empresas suelen ir ganando territorio muy fuerte por las
contrataciones de un buen personal competitivo. La empresa tiene que seleccionar
con mucha determinacién al personal, para después llevar a tener un contacto con

sus clientes y brindarle también una buena capacitacion.

Imagen: En estos casos algunos competidores suelen tener algunos parentesco
iguales, pero los principales compradores pueden llegar a notar una diferenciacion
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en la imagen o el logo de la marca de la empresa. Es por eso que las empresas
suelen esforzase por tener una imagen que se puedan distinguir de la competencia.
La imagen bien ganada de la empresa o la marca debe ser bien demostrada para
gue brinden seguridad, beneficios para lograr un posicionamiento entre sus
productos. Para poder lograr que esa imagen llegue a ser impactante y ser
diferenciada se requiere mucha creatividad y un arduo trabajo duro. Todo lo que
vaya acompafado de simbolos es muy importante para el facil reconocimiento de
la empresa o0 su marca y se pueda diferenciar con su imagen. Todas las empresas
suelen siempre tener un disefio en carteles y buenos logotipos que siempre les

lleguen a ser reconocidas facilmente.
1.3.8. Marca

Aaker (2002) define marca de la siguiente manera: “la marca que llegue a
lograr posicionarse puede tener todo atributo atractivo, que esto llega a tener un
fuerte impacto con sus asociaciones. Toda marca tendra muchos niveles elevados
por todas esas dimensiones que son sus caracteristicas tan deseosos por el
consumidor final, a todo esto puede ser utilizado para poder discriminar a otras

marcas de su competencia” (p.49)

Russell y Lane (2001) habla de la marca y lo define como: “el valor que tiene
aguello que las personas, como consumidores, distribuidores y vendedores, piensa
y sienten respeto de una marca en comparacion con las de la competencia, a lo

largo de un determinado plazo” (p. 72)

Que la empresa tenga buen reconocimiento, prestigio y que genere mayor
rentabilidad, depende mucho de lo que los consumidores opinan y sienten de
nuestra marca, hara que se mas reconocida y que muchos lo elijan antes que a

otras.

Aaker (2002) por el contrario no habla de “que la marca es un valor que estan
vinculado al nombre y sus simbolos, que le dan un propio valor ya sea por el
producto o un intercambio en algun servicio para los clientes de dicha compania”
(p. 18). La marca es considerada el activo de la empresa, ya que esta es la que

esta en la mente de los consumidores y la que de por si vende, ya que son muchas
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las personas que relacionan los productos, con una marca en especifico, de

acuerdo al valor que le dan a esta.

Wilensky (2006) “La marca para poder tener una identidad para que sea mas
factible en el mercado, las cuales pueden ser de una manera tangible que mediante
ello puedan lograr una identidad.” (p.42). Un rol principal que tiene una marca es
lograr marcar y ser identificada es con la calidad del producto. Esa identidad lo
demuestra todo lo relacionado con los valores que estan con la marca, basadas
principalmente en las habilidades distintivas. Ofrecer una marca al producto es una
realidad material. La imagen esta conformada por todo un contenido, que muestra

la seguridad para unos, el prestigio para otros y calidad.
Asignacién de Marca

Kotler y Armstrong (2012) Para hablar de una marca que es brindar un
nombre, ya sea en un termino, simbolos o disefios, una combinacion de sus
elementos, que logran identificar ya sea a su fabricante o al abastecedor de un
producto o servicio. Todo los consumidores estan asociadon a la marca como la
parte tan importande del producto y de darle a una marca esto le esta generando

un gran valor. (p.93)
Lealtad de Marca

Ferrell y Hartline (2012) Principalmente lo que hace a los clientes tengan un
mayor indice de preferencia a una lealtad hacia la marca a diferencia de la
competencia es la categoria de un producto. Esto cuenta con tres grados de lealtad:
reconocer la marca, preferir la marca e insistir en la marca. El primero se basa a
gue el cliente ya conoce todo lo de la marca. El segundo es mas por la lealtad que
tienes ya hacia esa marca que lo prefieren mas que a la competencia y esto le

conlleva a que compraria si encuentra la disponibilidad.
Empaque

Kotler y Armstrong (2012) implica mas que todo el disefio y la emvoltura del
producto. Por tradicion, la funcion primordial del empaque era contener y proteger

el producto. Con la competencia y el hacinamiento crecientes en los anaqueles de
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las tiendas minoristas, los empaques ahora deben desempefar muchas tareas de
ventas; desde llamar la atencion hasta describir el producto y venderlo. Las
empresas estan descubriendo el poder que tiene un buen empaque para provocar

el roconocimiento instantaneo de la marca por parte del consumidor.
Etiqueta

Kotler y Armstrong (2012) el etiquetado va desde los disefios mas sencillos
gue son adquiridas para el producto, complementados por los graficos que estan
en el empaque. Las etiquetas sirven en diferentes funciones. Como minimo, la
etiqueta identifica el producto o la marca, como el nombre Sunkist adherido a las
naranjas. La etiqueta tambien describe varios aspectos que estan complementado
con el producto (como se hizo, donde se elaboro, el contenido, forma de preparar,
como tambien las medidas de seguridad). Finalmente, la etiqueta podria ser usado
como una propaganda para la marca, tambien como el facil posicionamiento y
enlazar a los clientes. Para muchas compaiiias las etiquetas se han convertido en
un elemento importante para campafnas de marketing mas extensas. Las etiquetas
y los logotipos de las marcas pueden apoyar el posicionamiento de la marca y
afiadirle personalidad.

1.4. Formulacién del Problema.
Problema General

¢De qué manera el Plan de Marketing mejorara el posicionamiento de la

marca Moccaff en la Region Lambayeque?
1.5. Justificacién e importancia del estudio.

Hernandez (2010) Toda investigacion que sera efectuada con un unico
proposito que este bien definido y todo proposito de estar lo suficientemente bien

relacionado al significado que este lo pueda justificar a su realizacion.

Toda investigacién es muy importante porque nos permitira conocer cOmo se
comporta el consumidor a una nueva marca de café organico en la Region

Lambayeque y saber cuéles son sus criterios de compra en un producto nuevo,
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para que la empresa que comercializa esta marca oriente ofertas para cubrir las

necesidades que ellos buscan.

Esta investigacion sera de mucha importancia ya que les servira como materia
de investigacion a los futuros profesionales que estén plenamente enfocados al
marketing y la informacion sera sobre una nueva marca en el mercado de la region

Lambayeque y puedan tomar estrategias si es que fuera necesario.

La presente Investigacion como finalidad que tiene es proponer un plan de
Marketing para posicionar a la marca Moccaff y contribuir a la mejora de la imagen
de la Empresa con dicha marca lanzada al mercado Lambayecano.

Elaborar estrategias de Marketing que reflejen su importancia en la obtencion
a los resultados que se obtendran mediante un buena estructuracion en el Plan de

Marketing.

Elaborar planes de Marketing y cuya influencia refleja en forma importante en
cuanto a resultados que se podrian obtener en la estructuracion del plan de

Marketing.
1.6. Hipotesis

Si se elabora el Plan de Marketing entonces se mejorara el posicionamiento

de la marca Moccaff, Chiclayo.

1.7. Objetivos
1.7.1.Objetivos General

Elaborar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento del café

organico marca Moccaff en la Regién Lambayeque.
1.7.2.Objetivos Especificos

Analizar la situacion actual que presenta la marca Moccaff, con respecto a
su posicionamiento en el mercado de cafés organicos en la Region Lambayeque.
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Determinar los factores de plan de marketing de la marca Moccaff, que

favorece a la empresa para seguir posicionando en el mercado de cafés.

Identificar qué tipo de plan de marketing aplica actualmente la empresa para

su marca Moccaff.

Proponer el plan de marketing que ayudara al posicionamiento de la marca

Moccaff en el mercado de cafés organicos de la Regién Lambayeque.
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I. MATERIAL Y METODO

2.1.Tipo y Disefio de Investigacion.
2.1.1. Tipo de Investigacién.

Herndndez (2010) para especificar toda propiedad, caracteristica y todo perfil
de procesos, persona, o cuaquier tipo de fenomeno que conlleve a un punto de

analisis. (p.52)

La naturaleza de la investigacion es descriptiva porque nos permitira saber en
gué situacion se encuentra la empresa y por qué la marca no ha logrado
posicionarse en el mercado lambayecano, asi mismo este tipo de investigacion no
brindara resultados existentes, que permitira conocer, analizar y cumplir con
nuestro objetivo que estamos planteando, para poder determinar su
posicionamiento del café organico marca Moccaff comparando con otras marcas

de café organico en la Regiéon Lambayeque.
2.1.2. Disefo de investigacion.

Hernandez (2010) se podra definir a la investigacion que se realiza sin
manipular ninguna variable. El disefio de investigacion transversal recoge todo los
datos en un mismo momento y tiempo Unico. El proposito es describir las variables

y analizar la incidencia en el momento dado. (p.54)

El disefio de investigacion es no experimental-transversal, no se manipularan
ninguna variable involucrada, Unicamente se estudié el comportamiento de las

mismas en su entorno natural.
2.2.Poblacion y muestra.
2.2.1. Poblacién.

Segun Alfaro (2012) la poblacion “es el conjunto de todos los elementos
(unidades de andlisis) que pertenecen al &mbito espacial donde se desarrolla el
trabajo de investigacion” (p.52).
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Con la base de datos del INEI, da como indicador demografico de la poblacién
en la ciudad de Lambayeque es de 296 645 habitantes que seran objeto del
presente estudio estd conformada por Hombres y Mujeres de las edades de 15y

40 afos que consumen las variedades de café en nuestra Region de Lambayeque.
2.2.2. Muestra

Segun Bernal (2010) menciona que, “Es la parte de la poblacion que se
selecciona, de la cual realmente se obtiene la informacién para el desarrollo del
estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion de las variables
objeto de estudio” (p.161)

Hombres y Mujeres de las edades de 15 y 40 afios de edad que solo
consumen Café Organico de la Region de Lambayeque. Utilizando el muestro

aleatorio Estratificado para realizar las encuestas, aplicando la siguiente formula:

N*ZZ*P*Q
T (N—-1)%E24Z7Z2xPx(Q

n

Donde:

n: Tamafo de muestra

Z: 1.96 Nivel de confianza 95%

E: 0.05 Margen de error

: Varianza poblacional

: Desviacion estandar de la poblacién

P: 0.5 Proporcion de la poblacion que tiene la caracteristica de interés
Q:051-P

N: 296 645 Tamafo de la poblacion.

Sustituyendo valores se obtuvo:

_ 296 645 * 1.962 * 0.05 * 0.5
~ (857405 — 1) % 0.052 + 1.962 % 0.5 * 0.5

n = 384
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2.3.Variables, Operacionalizacién.
2.3.1. Variables

Variable Independiente
Marketing

“Para desarrollar un buen plan de marketing no solo es redactar o estructurar
estrictamente aquellas actividades o estrategias que estara acoplada la compafiia
mediante un determinado tiempo, si ho que todo programa para llegar al objetivo
es que las metas estén bien planteadas para tener una buena competencia en el
mercado” (Saenz, 2008, p. 32)

Variable Dependiente
Posicionamiento

“Es todo aquello que la empresa va a brindar al sacar un producto al mercado, el
consumidor puede elegir entre sus opciones variedades de productos, pero esto
solo sera demostrado como llega a percibir en la realidad del consumidor final’
(Merino y Espino, 2009).
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2.3.2. Operacionalizacion.
Tabla 1

Operacionalizaciéon de las Variables Plan de Marketing

Variables

Dimensiones

Indicadores

items

Técnicas/Instru

-mentos

Plan de Marketing
Marketing Mix

Producto

Precio

Plaza

Promocion

¢, Para usted que es lo que hace que un café sea
de calidad?

En el momento de comprar ¢Qué tan satisfecho
se encuentra con nuestro producto de café?
¢,Con que frecuencia consume café?

Sabia que nuestro café es 100% organico y que
no lleva ningln elemento quimico que sea dafiino
para la salud

¢,Cuanto pagaria usted por un café organico
¢ Le parece justo el precio del café organico?

¢,En qué lugar le gustaria encontrar nuestro
producto?

Indiqgue en que otro lugar le gustaria encontrar
nuestro producto

¢Usted sabe que los beneficios que le ofrece
nuestro producto son saludables?

¢Por qué medio le gustaria conocer el café
organico marca Moccaff?

Encuesta

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 2

Operacionalizacién de la Variable Posicionamiento

Variables . Técnicas/Instru
_ ) Indicadores Items
Dimensiones -mentos
¢, Qué le gusta o le llama mas la atencion de un
Empaque empaque?
Cuando compra café ¢Qué clase de empaque o
envase compra con mayor frecuencia?
¢El disefio y los colores utilizados en el café
organico Moccaff creen que son atractivos?
Posiciona- Encuesta
miento Marca Etiquetado ~ ¢Qué cambiarfa Ud. del empaque del café
organico marca Moccaff?
¢ Estarias dispuesto a cambiar tu marca habitual
de café por nuestro café organico Moccaff?
Lealtad

¢, Usted conoce o ha escuchado del café organico
Moccaff?

¢, Cuando le digo café cree usted que le viene a la
mente la marca Moccaff?

Fuente: Elaboracion propia
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2.4.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, validez y
confiabilidad.

Al elaborar un plan de marketing para el posicionamiento de la marca, se
empleara la muestra de 384 personas de las edades de 15 y 40 afios que consuman
café, ya sean clientes o no de la marca Moccaff, para lo siguiente la fuente primaria
serd de tipo descriptiva y propositiva, aplicando una encuestas mediante la
recoleccion de datos del cuestionario.

2.4.1. Técnicas de recoleccion de datos.

Toda técnica es la parte operativa de aquellos métodos que seran utilizados
para la obtencién de datos. Para Para fines de esta investigacion la técnica fue la
encuesta, Carrasco (2010), define a la encuesta como, “Una técnica de
investigacién social para la indagacion, exploracion y recoleccion de datos,
mediante preguntas formuladas directa o indirectamente a los sujetos que
constituyen a unidad de analisis del estudio investigativo” (p.72).En tal sentido, en

esta investigacion se empleara la técnica de la encuesta
Encuesta:

En este proyecto la técnica que serd utlizada en la investigacion es la
encuesta, la cual Fridas, (2006) la encuesta “es el conjunto de datos consulta o
interrogatorio a un namero determinado de personas sobre un asunto” (p.28). La
encuesta es el método mas utilizado en las investigaciones por lo mismo que se

obtiene buena informacion de fuentes primarias.

Con la recoleccién de datos se podra contar con todas las unidades de
observacion mediante el cuestionario que ya se tiene establecido. La encuesta sera
tomada en cuenta con un cuestionario que sera complementado con preguntas que

estan preparadas con un Unico propésito de obtener la informacion de las personas.
2.4.2. Instrumentos de recoleccion de datos.

Los principales instrumentos utilizados para la recoleccién de la informacién
gue sera utilizado basados en la informacion brindada. Segun Carrasco (2010)

indica que “el instrumento de investigacion social mas usado cuando se estudia
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gran numero de personas, ya que permite una respuesta directa, mediante la hoja

de preguntas que se le entrega a cada una de ellas” (p.318).

Esta investigacion es tipo cuantitativo, el cual utilizaremos solo un tipo de
instrumento la cual nos ayudara a recopilar nuestros datos requeridos y obtener
dicha informacion requerida, con el instrumento mencionado, sera elaborada con
preguntas relacionado al problema y con lo cual resolveremos y conoceremos a lo

gue vamos a investigar con las preguntas encuestas.
Cuestionario.

Contiene varias preguntas o items que cuentan con una o0 mas variables a
medir. Estan consideradas con dos tipos de preguntas la que vendrian hacer:

cerradas y abiertas. (Gomez, 2006, p. 58).
Escalas de Medicion:
La escala de Likert.

El instrumento a medir o la recoleccién disponen en la investigacion para
medir las actitudes sociales. Es el conjunto de los items bajo el disefio de
afirmaciones o juicios los cuales se solicita la reaccion (positiva 0 negativa,

favorable o desfavorable) de los individuos.
Escala de frecuencia.

Es la medicion de actividades que se realiza a todo aquel encuestado, que

esta basada en funcién a las preguntas de la encuesta.
Escala de Valoracién.

Esta basada en categorias mediante el cual el observador esta por emitir un
juicio, el cual indicara en qué estado se presenta el actuar o en la frecuencia que

sera determinada la conducta.
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Preguntas Cerradas.

Son preguntas que solo estan permitidas al momento de contestar basadas
en alternativas cerradas. Con estas preguntas puede perderse riqueza en la
informacion pero se puede hacer su cuantificacion; asi es mas facil realizar una

tabulacion, donde los resultados sean mas concretos y mas exactos.
2.4.3. Validez de los instrumentos

Segun Valderrama (2014) expresa que “el juicio de expertos es el conjunto de
opiniones que brindan los profesionales de experiencia, realizada por el asesor de
tesis 0 especialistas en la investigacion, con la finalidad de que la redaccion de

preguntas tengan sentido l6gico y comprensibilidad” (p.199).

El instrumento que se aplicé fue el cuestionario, el cual fue sometido a una

prueba de validez aplicada por juicio de expertos.
2.4.4. Confiabilidad de los instrumentos

El Alfa de Cron Bach se utilizé para calcular el coeficiente de fiabilidad del

instrumento de medicion.

Herndndez, Fernandez y Baptista (2010) menciona que “dicho coeficiente
puede estar entre cero y uno, donde el cero significa nula confiabilidad y el uno
representa una maxima confiabilidad (fiabilidad total, perfecta). Cuanto mas cerca

este al coeficiente cero (0), mayor error habra en la medicion” (p. 302)

2.5.Procedimientos de andlisis de datos.

Segun Arias (2004) "en este punto se describen las distintas operaciones a

las que seran sometidos los datos que se obtengan” (p. 79).

Seleccionamos nuestra muestra las cuales seran las personas que consumen
café, las cuales seran encuestadas con el instrumento. Sera realizado en un solo

dia para asi obtener la informacion necesaria para nuestra investigacion.

Para dicha investigacion a realizar se utilizara el programa estadistico SPSS
version 22, el cual brindara los resultados en cuadros y tablas que interpretaremos

y seran analizados para obtener los resultados.
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Analisis Estadisticos de Datos

Primero se obtendra la informacion de nuestra muestra objeto de estudio, que

serdan mediante las encuestas que se aplicaran, para nuestro procesamiento de

datos se utilizara el SPS version 21, luego los datos seran elaborados por cuadros

estadisticos para después ser interpretados cada uno con su items, para asi poder

dar respuesta a nuestros objetivos.

2.6.Criterios éticos

Norefia, Rojas y Rebolledo (2012). Para la realizacion de esta investigacion se

tendré en cuenta:

Caracteristicas de los criterios Eticos

Tabla 3 )

Criterios Eticos
Criterios
Respeto
Confianza

Confidencialidad

La privacidad de las personas a los
mismos que aportaran en algun tipo de
informacion o el desarrollo del
cuestionario no infligiria ningun dafo.

La seguridad al momento de dirigirse ante
ellos con una breve presentacion y ser
llamados por su nombre, pero
manteniendo su anonimato en la
informacion brindada.

Déandole a conocer a la empresa de dicho
cuestionario que no se veran afectados y
ni le causaria ningun dafio o perjuicio.

Fuente: Elaborado en base (Norefia, Rojas y Rebolledo, 2012, p.82)
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2.7.Criterios de Rigor cientifico.

Norefia, Alcaraz, Rojas y Rebolledo (2012) todos los investigadores deben

tener muy en cuenta de algunos criterios éticos al momento del disefio y también al

momento de su recoleccién de datos. (p. 86)

Procedimientos

Tabla 4
Criterios de Rlgor cientifico
Criterios
Credibilidad
Validacion

Los datos que se presenten en el
proyecto de investigacion,
minimizando los riesgos y la tendencia
de los investigadores, como fuentes
de datos y ademas de dar
interpretacion a la informacion de
aquellos resultados seran
reconocidos solo con verdaderos
participantes. Y de dicha observacion
de variables fueran hechas en un
mismo escenario.

Las encuestas y propuestas para
generar confianza y poder darle un
mayor peso a la investigacion
realizada, esto es para que quedeé
presente de que dicha informacion
gue se utilizo fue la mas necesaria y

fue entendible.

Fuente: Elaboracion Propia.
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[I. RESULTADOS

3.1. Resultados en Tablas y Figuras

Tabla 5.
Distribucion de la poblacién segun sexo
Porcentaje Porcentaje
Sexo Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Femenino 59 49.2 49.2 49.2
Masculino 61 50.8 50.8 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion Propia

Distribucion de la poblacion segun sexo

51.0 50.8
50.5
50.0

49.5
49.2

FRECUENCIA(%)

49.0
48.5

48.0
femenino masculino

SEXO

Figura 1 Segun las encuesta realizada el sexo mas encuestado fue el Masculino, el 50.8%
del encuestado, al 49.2% que fue Femenino.

Fuente: Elaboracién Propia




Tabla 6.
Distribucion de la poblacién por Edad

Porcentaje Porcentaje
Edad Frecuencia Porcentaje valido acumulado
15-25 afios 40 33.3 33.3 33.3
26-35 afios 64 53.3 53.3 86.7
36-40 arios 16 13.3 13.3 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 2 Las personas encuestadas corresponde a la edad de 26-35 afios con un 53.3%, un 33.3%
son las edades de 15-25 afios y un 13.3% que es la edad de 36-40 afios.

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 7.

Indicador de calidad de café

Calidad de Porcentaje Porcentaje
café Frecuencia Porcentaje valido acumulado

Aroma 30 25.0 25.0 25.0
Sabor 44 36.7 36.7 61.7
gue sea
marca 46 38.3 38.3 100.0
conocida
color 0 0.0 0.0 0.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 3 Seguln el resultado se observa para que un café sea de calidad tiene que ser marca conocida
con un 38.3%, un 36.7% se basan a su sabor, el 25% a su aroma del café.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 8.
Satisfaccion

con el café organico Moccaff

Porcentaje Porcentaje

Satisfaccion Frecuencia Porcentaje valido acumulado
muy
satisfecho 20 16.7 16.7 16.7
Satisfecho 46 38.3 38.3 55.0
ni satisfecho
ni insatisfecho 35 29.2 29.2 84.2
Insatisfecho 16 13.3 13.3 97.5
muy
insatisfecho 3 2.5 2.5 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.
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30.0
25.0
20.0
15.0

29.2
16.7
133
5.0 I 2.5
0.0 [ |

FRECUENCIA (%)

10.0

muy satisfecho ni satisfecho insatisfecho
satisfecho ni
insatisfecho

muy
insatisfecho

Figura 4 Segun lo apreciado se observa que un 38.3% se encuentra satisfecho con nuestro
producto, el 29.2% se encuentra ni satisfecho ni insatisfecho, el 2.5% se encuentra muy insatisfecho
con nuestro producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 9.

Frecuencia de consumo de café

Consumo de Porcentaje Porcentaje
café Frecuencia Porcentaje valido acumulado

todo los dias 100 83.3 83.3 83.3
dos veces por
semana 8 6.7 6.7 90.0
tres veces por
semana 6 5.0 5.0 95.0
cuatro veces
por semana 6 5.0 5.0 100.0
nunca 0 0.0 0.0 0.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

FRECUENCIA (%)

90.0

80.0

70.0

60.0

50.0

40.0

30.0

20.0

10.0

0.0

83.3

todo los dias

Frecuencia de consumo de café

6.7

dos veces por
semana

5.0

tres veces por

semana

5.0

cuatro veces
por semana

0.0

nunca

Figura 5 Segln la encuesta realizada nos indican que el 83.3% consume todo los dias café, el 6.7%
dos veces por semana y el 5% cuatro veces por semana consume café.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 10.
Conocimiento del producto organico

Porcentaje Porcentaje
Conocimiento Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 7 5.8 5.8 5.8
No 113 94.2 94.2 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Conocimiento del producto organico

100.0 94.2
90.0
80.0
70.0
60.0
50.0

40.0

FRECUENCIA (%)

30.0
20.0

10.0 5.8

0.0
Si no

Figura 6 Segun el conocimiento de los encuestados si el café es organico el 94.2% NO conoce y el
5.8% dice que Sl conoce.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 11.
Precio a pagar por el producto organico

Porcentaje Porcentaje
Precio Frecuencia Porcentaje valido acumulado
s/.6.00 88 73.3 73.3 73.3
s/.7.00 27 225 225 95.8
s/.8.00 5 4.2 4.2 100.0
s/.10.00 0 0.0 0.0 0.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Precio a pagar por el producto organico

80.0 733

70.0

60.0

50.0

40.0

30.0 22,5

20.0

10.0 4.2
0.0

FRECUENCIA (%)

0.0

s/.6.00 s/.7.00 s/.8.00 s/.10.00
PRECIO

Figura 7 Segln con la encuesta realizada nos indican un 73.3% pagarian el precio de s/.6.00 y un
4.2% el precio de s/.8.00.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 12.
Valoracién del producto

Porcentaje Porcentaje
Valoracién Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Si 48 40.0 40.0 40.0
No 72 60.0 60.0 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Valoracién del producto

70.0

60.0

60.0

50.0

40.0

40.0

30.0

FRECUENCIA (%)

20.0

10.0

0.0
Si no

Figura 8 Se observa que el 60% dice que NO les parece justo el precio del café y el 40% dice que
Sl les parece favorable su precio.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 13.
Puntos de expendios

Porcentaje Porcentaje
Expendios Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Bodega 63 52.5 52.5 52.5
Supermercados
40 33.3 33.3 85.8
mercados 17 14.2 14.2 100.0
Total 120 100.0 100.0
Fuente: Elaboracion propia.
Puntos de expendios
60.0
52.5
50.0
© 40.0
<
O
Z 30.0
=)
QO
2 20.0
= 14.2
10.0
0.0
Bodega Supermercados mercados

los mercados.

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 9 Se observa que el 52.5% le gustaria encontrar en las bodegas y el 14.2% encontrarlos en
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Tabla 14.
Nuevos puntos de distribucion

Porcentaje Porcentaje
Distribucion Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Tienda 62 51.7 51.7 51.7
Bodega 21 17.5 17.5 69.2
cerca de casa 37 30.8 30.8 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Nuevos puntos de distribucion

60.0
51.7
50.0

40.0

30.8

30.0

FRECUENCIA (%)

20.0

10.0

0.0
Tienda Bodega cerca de casa

Figura 10 Apreciamos que el 51.7% le gustaria encontrar en la tienda nuestro producto y el 30.8%
cerca a su casa.

Fuente: Elaboracion propia.




Tabla 15.
Medios publicitarios

Medios Porcentaje Porcentaje
Publicitarios Frecuencia Porcentaje valido acumulado
radio 22 18.3 18.3 18.3
periédico 4 3.3 3.3 21.7
television 94 78.3 78.3 100.0
volantes 0 0.0 0.0 0.0
otros 0 0.0 0.0 0.0

Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

90.0
80.0
70.0
60.0
50.0
40.0

30.0

FRECUENCIA (%)

18.3
20.0
0.0

radio

Medios publicitarios

78.3
33
0.0 0.0
|
periddico television volantes otros

Figura 11 EI 78.3% le gustaria conocer nuestra marca de café por la television y el 18.3% por

la radio.

Fuente: Elaboracion propia.

56



Tabla 16.
Conocimientos de las bondades del café organico Moccaff

Porcentaje Porcentaje
Conocimientos  Frecuencia Porcentaje valido acumulado
No 120 100.0 100.0 100.0
Si 0 0.0 0.0 0.0

Fuente: Elaboracion propia.

Conocimientos de las bondades del café organico Moccaff

120.0

100.0

100.0

80.0

60.0

40.0

FRECUENCIA (%)

20.0
0.0

0.0
no Si

Figura 12 EI 100% de los encuestados indican que NO conocen los beneficios saludables de nuestro
producto.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 17.
Caracteristicas mas valoradas de la presentacion

Porcentaje Porcentaje
Caracteristicas  Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Disefio 45 37.5 37.5 37.5
materiales 1 .8 .8 38.3
el producto
. 22 18.3 18.3 56.7
marca 52 43.3 43.3 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Caracteristicas mas valoradas de la presentacion

50.0

45.0

40.0 37.5

35.0

30.0

25.0

20.0

15.0

10.0
5.0 8
0.0

43.3

18.3

FRECUENCIA (%)

disefio materiales el producto mismo marca

Figura 13 Segun los resultados el 43.3% le llama la atencién la marca y el 18.3% el producto
mismo del empaque.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 18.
Preferencia de empaque café organico

Porcentaje Porcentaje
Preferencia Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vidrio 52 43.3 43.3 43.3
stick(bolsa) 61 50.8 50.8 94.2
Lata 7 5.8 5.8 100.0
hermetipack 0 0.0 0.0 0.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Preferencia de empaque café organico

60.0
50.8
200 43.3

40.0
30.0

20.0

FRECUENCIA (%)

10.0 5.8

0.0
00 [

vidrio stick(bolsa) lata hermetipack
EMPAQUE

Figura 14 EI 50.8% de los encuestados su envase que compra con mayor frecuencia es el stick
(bolsa) y el 5.8% prefiere el de envase de lata.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 19.
Valoracion de los disefo

Porcentaje Porcentaje
Valoracién Frecuencia Porcentaje vélido acumulado
Si 103 85.8 85.8 85.8
No 17 14.2 14.2 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Valoracion de los disefio

100.0
90.0 85.8
80.0
70.0
60.0
50.0
40.0
30.0
20.0 14.2
10.0 -
0.0

si no

FRECUENCIA (%)

Figura 15 Segun el 85.8% de los encuestados dicen que Sl les parece atractivo y el 14.2% dicen
gue NO les parece que es atractivo.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 20.

Sugerencia de cambio del empaque

Porcentaje Porcentaje
Empaque Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Disefio 66 55.0 55.0 55.0
Colores 11 9.2 9.2 64.2
Empaque 42 35.0 35.0 99.2
Todo 1 .8 .8 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

60.0

50.0

40.0

30.0

20.0

FRECUENCIA (%)

10.0

0.0

Sugerencia de cambio del empaque

55.0

disefio

Fuente: Elaboracion propia.

35.0
9.2
colores empaque

.8

todo

Figura 16 EI 55% de los encuestados nos indicaron que les gustaria cambiar el disefio y el 9.2%
indicaron que cambiarian los colores del empaque.
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Tabla 21.
Predisposicidén de migrar al café tradicional al café Moccaff

Porcentaje Porcentaje
Migrar Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 60 50.0 50.0 50.0
No 27 225 225 72.5
tal vez 33 27.5 27.5 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Predisposicion de migrar al café tradicional al café Moccaff
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50.0
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Figura 17 El 50% estaria dispuesto a cambiar su café habitual por la de nuestro café organico
Moccaff y el 22.5% NO estaria dispuesto a cambiar su café habitual.

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 22.
Conocimiento de marca

Porcentaje Porcentaje
Conocimiento Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 1 8 8 8
No 118 98.3 98.3 99.2
Nunca 1 8 8 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Conocimiento de marca

120.0
98.3

100.0

80.0

60.0

40.0

Titulo del eje

20.0

si no nunca

Titulo del eje

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 18 EI 98% de las personas encuestadas dicen que NO conocen la marca Moccaff.
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Tabla 23.
Recordatorio de la marca Moccaff

Porcentaje Porcentaje
Recordatorio Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Si 32 26.7 26.7 26.7
No 49 40.8 40.8 67.5
tal vez 39 32.5 32,5 100.0
Total 120 100.0 100.0

Fuente: Elaboracion propia.

Recordatorio de la marca Moccaff

45.0

40.8

40.0
35.0 325
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Figura 19 El resultado de las encuesta nos dice que el 40.8% la marca Moccaff no le hace
referencia a una marca de café y el 26.7% Sl le hace referencia a una marca de café Moccaff.

Fuente: Elaboracion propia.




3.2. Discusioén de resultados

En la Tabla 7. El resultado se observa para que un café sea de calidad tiene
gue ser marca conocida con un 38.3%, pero mientras que un 36.7% se basa a su
sabor, sin embargo Alzamora (2018) llego a la conclusion que la empresa al aplicar
un Marketing Mix su posicionamiento de su marca en el mercado mejora el prestigio
de la marca, tanto en la calidad, el sonido, la buena madera, la durabilidad y la
garantia son atributos que el consumidor valora al momento de decidir entre una

marca.

Por lo tanto en la tabla 11. El resultado en cuanto pagaria por un café orgénico,
segun con la encuesta realizada nos indican un 73.3% pagarian el precio de s/.6.00
y un 4.2% el precio de s/.8.00, pero Alzamora (2018) llego a su conclusién que en
Su encuesta realizada un 32% indicaron que el precio en un producto no es muy

determinante, ni tan importante al momento de decidir en una compra.

Pero en la tabla 13. Se observa que el 52.5% le gustaria encontrar en las
bodegas nuestro producto y el 14.2% encontrarlos en los mercados, siendo Mora y
Perleche (2018) que mediante sus resultados obtenidos la que tenga un expansion
eficiente, tienen encueta la ubicacion donde serd encontrado el producto, ya sea
céntricas, también contando con el reparto de delivery de sus productos y contando

en un ambiente acoplado para brindar un buen almacenamiento en sus productos.

En la tabla 21. Nos indica que si estarian dispuesto a cambiar su marca
habitual al que el 50% Sl estaria dispuesto a cambiar su café habitual por la de
nuestro café organico Moccaff y el 22.5% NO estaria dispuesto a cambiar su café
habitual, pero Bravo (2018) en sus resultados obtenidos en la fidelizacion de los
alumnos al instituto manifiestan, que un plan de marketing esta orientado a la
situacion actual que conlleva al alumno a recomendar con otras personas y que tan
comprometidos se encuentran en los servicios brindados por el personal
administrativo para poder seguir fidelizados a esta dicha institucién. Pero Espinoza
(2016) también llego a la conclusion que la marca es la que siempre sobrevive a
una empresa, al momento de elegir en varios ambitos ya que logran posicionar su
marca en la mente del consumidor en precio, calidad y durabilidad que hacen que

elijan su marca y no escoger otras.
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3.3. Aporte practico

Justificacion de la Propuesta

El desarrollo de la siguiente propuesta surge con el propdésito de mejorar el
posicionamiento del café organico marca Moccaff, en la ciudad de Chiclayo.

Si bien los resultados en la investigacion de campo determinaron que el 98%
no conoce la marca Moccaff por lo mismo que adn no esta muy bien posicionada
en la mente del consumidor la propuesta que estoy fundamentando basados en mis
resultados adquiridos, con la informacion proporcionada de las 150 encuestas
realizadas a personas de las edades de 15 a 40 afos de edad, en la ciudad de
Chiclayo. Quienes manifestaron en su mayoria que el café Organico que lleva como
nombre Moccaff no es muy conocido y el 100% tampoco conoce los beneficios que
cuenta el café organico, por lo mismo que es un producto nuevo que recién se esta
dando a conocer en el mercado, el 73.3% estarian dispuesto a pagar por el café
organico un precio de S/. 6.00, el 51.7% le gustaria encontrar nuestro producto en
la bodega ya que es donde las personas mas recurren para encontrar el producto
y un 50.8% de las personas nos indicaron que el empaque que ellos mas compran
es el stick (bolsa). Con este disefio de un Plan de Marketing lo que se busca es que
la marca se posicione en la mente del consumidor utilizando herramientas de
comunicacién como la television para la difusion del producto, la inversion que se
esta planteando es de S/. 2200 soles que comprenderan los meses de diciembre a
marzo del 2021 es donde se proyecta llevar a cabo toda la realizacion de la

propuesta que se plantea.
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Objetivos

Objetivos General

Mejorar el posicionamiento del café organico marca Moccaff en la region

Lambayeque, 2020
Objetivos Especificos

Definir estrategias de comunicacion que permitan el posicionamiento de la

marca Moccaff.

Definir cual es el mensaje central que se quiere publicitar en la campafia y a

través de qué medios se va a impartir.

Reforzar las estrategias de sus redes sociales para medir el posicionamiento

de la marca Moccaff.

Propuesta de Investigacion

La propuesta tiene como objetivo general desarrollar un disefio de Plan de
Marketing para el posicionamiento del café organico Moccaff en la ciudad de
Chiclayo. La propuesta se fundamenta en disefiar medios publicitarios para
posicionar la marca como publicidad en radio y television, venta Personal o directa

y Linea de atencion al servicio al cliente y buzon de sugerencias.
Herramientas promocionales

Publicidad en radio y television: la marca actualmente no cuenta con un
comercial televisivo para que asi pueda hacerse conocida o vean las personas que
hay una nueva marca de café. Lo que se busca con la marca es impulsarla con
comerciales que lleguen a la mente del consumidor de café, que con soélo verlo o
escuchar la marca se empiecen a identificar con el producto. Se puede establecer
grandes beneficios con toda las agencias de publicidad que puedan darle un
enfoque mas relacionado al producto y ellos se encarguen de refrescar la imagen
para que ellos logren impactar en la poblacion y poder que se posicione la marca
en este mercado en el rubro de café. Asi mismo en las principales emisoras de
radio para que se pueda difundir nuestro café organico y el slogan a nivel radial ya
gue llegan a cada rincon de nuestro pais y es uno de los mas utilizados por las

personas, transportistas, etc. En television serian emisiones matutinas y nocturnas
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con una duracion de 30 seg. c/u por un espacio de 2 veces por horario y en la radio

dos veces diarias en el espacio de publicitario del programa que patrocine.

Facebook e Instagram (Fan Page): la marca actualmente cuenta con una
pagina oficial en Facebook la cual hace mencion a su producto de café,
considerando que se puede Relanzar su pagina, ya que no es considerada muy a
menudo por parte de la Empresa para que asi también pueda llegar a las personas
gue utilizan muy a menudo esta red social y le podria traer nuevos consumidores
para su producto ademas de poder lograr el posicionamiento de su marca en la
mente del consumidor. La red social Instagram que tiene bastante popularidad en
las personas la cual se puede llegar a un publico con seguidores con publicidad ya

gue muy a menudo se viene utilizando.

P&gina Oficial de Facebook

€@ Moccaff Nuevas Ideas | Facebook X =+ - X
€ C @ hitpsy//web.facebook.com/Moccaff-Nuevas-Ideas-1626122287650440/2view_public_for=1626122287650440 o ¥ ® 0 :

3 Aplicaciones Otros favoritos

0 Q Buscar en Facebook Q E] % ﬁ e Neyser + @ 8 -

Moccaff Nuevas Ideas

Empresa de alimentos y bebidas © WhatsApp

Fuente: https://www.facebook.com/Moccaff-Nuevas-ldeas-1626122287650440/
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Estrategias de promocion para reforzar la imagen de la empresa

Venta Personal o Directa: Con el fin de que el cliente sienta el compromiso
y el interés de la empresa por ofrecerle un producto de café organico, lo cual se
contara con la experiencia requerida, para que el cliente se sienta identificado con
el producto ofrecido de nuestro café, les puedan brindar los beneficios que tenemos
para ellos acerca de nuestro producto. Responsabilizando siempre a la empresa de
brindar una buena imagen a través de compromisos responsables y que el cliente

siempre confié en la marca.

Linea de atencidn al servicio al cliente y buzdn de sugerencias. Siempre
se mantendra una buena relacioén en brindar todo los canales de sugerencias para
nuestro clientes, para que ellos puedas presentar alguna sugerencia o reclamos de
nuestro producto donde nos digan en que nos falta mejorar y ellos se sientan
satisfechos que son tomados en cuenta, eso nos servira en tener una buena
conexiodn cliente-empresa, y asi también brindar algunas informaciones que nos
detallen para ir mejorando y presentar algunas sugerencia para nuestra marca o

productos.
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Cronograma de Actividades

Las actividades de las etapas de la investigacion se detallan a continuacion.

Tabla 24.
Cronograma de actividades

ACTIVIDADES

2020

2021

SET

OCT | NOV

DIC

ENE

FEB

ELABORACION DE LA PROPUESTA

Investigacion del nivel del Marketing de
la empresa Inversiones CRIMTED
S.A.C.

Disefio de un plan de propuesta de un
Plan de Marketing y posicionar la marca

de café organico Moccaff.

Realizacion de la  Propaganda
televisiva, radial y folletos para que la
marca sea reconocida.

La propaganda televisiva contara con
una duracion de 30 seg. en el canal 4,
en el programa semanal, con una

duraciéon de 2 meses

La propaganda radial contara con un
mensaje y su slogan un café para
nuevas ideas y los beneficios que tiene,
con una duracién de 30 seg. y en la

emisora Exitosa por 2 meses

Venta personal o directa por parte de
los vendedores de la Empresa
CRIMTED S.A.C.

Relanzamiento de la Pagina Oficial de
Facebook de la marca Moccaff por la
Empresa Inversiones CRIMTED S.A.C.

Fuente: Elaboracion propia.
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Presupuesto

Tabla 25.
Presupuesto estimado para la investigacion

FACTORES TOTAL

Televisién (canal 4 Chiclayo.) S/.1200.00.

Radio (Exitosa)

S/.350.00.
Pagina de Facebook Oficial S/. 40.00.
Total S/. 1,590.00

Fuente: Elaboracion propia

* La encargada de administrar la red social de la empresa sera la asistente administrativa de su jornada laboral 8 hrs solo 1
hrs se dedicara a la pagina, pero se contara con una persona externa la que se encargara de la imagen publicitaria (una por

mes).

Financiamiento

El financiamiento de la propuesta de investigacion es de S/.1,590.00
esperemos que la empresa con esta propuesta pueda aumentar sus ventas y poder
gue su marca sea conocida en la mente del consumidor, ya que las herramientas

gue utilizaremos tienen un cierto costo elevado ya que son medios de difusion.
Conclusiones de la Propuesta

Disefio de un Plan de Marketing para el posicionamiento del café organico

marca Moccaff en la region Lambayeque.

Para el posicionamiento de la marca Moccaff, nuestro plan de marketing
contempla en América Televisidn, especificamente en el programa semanal, este
spot tendra una duracién de 20 segundos, asi mismo, también utilizare la emisora
Radial Exitosa, en su programa de emision semanal llamado Exitosa noticias que

tendra una duracion de 25 segundos.
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Se utilizara como principal medio publicitario la television ya que el 78.3% le
gustaria conocer nuestra marca de café por dicho medio y el 18.3% le gustaria

también que sea por la radio.

También se relanzara la Pagina Oficial de Facebook e Instagram de la
empresa, porque es una de las redes sociales que los cibernautas hoy en dia
utilizan mas, ya que hay también se dara a conocer todo los atributos de la marca,
ya sea promociones, puntos estratégicos de ventas de su café organico, por lo cual
dicha pagina cuenta con 350 seguidores los cuales se pueden compartir para que
la marca llegue a posicionarse en la mente del consumidor de aquellas personas

gue consumen café.

Un café para nuevas ideas, es nuestro mensaje principal que tenemos para
promocionar la marca y nuestro slogan que nos caracteriza para diferenciarnos de
los demas, ya que tomar café nos mantiene despierto y la mente mucho mas

despierta para que asi pueda fluir nuestras ideas.

La duracion de la campafia por la television y la radio tendré una duracién de
30 segundos cada uno y esto sera fomentado a partir del mes de Diciembre ya que
es la mayor sintonia para hacer la publicidad.

Responsable de la operatividad de la Propuesta

El responsable de realizar la propuesta es el Gerente General de la Empresa
Inversiones CRIMTED S.A.C, ya que analizara si es un medio que le conviene para
gue la marca del café Moccaff le va ser rentable para posicionar su marca en la

provincia de Chiclayo.
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V. CONCLUSIONES

Con un disefio de un plan de marketing para lograr el posicionamiento de
la marca de café de la empresa Inversiones CRIMTED S.A.C se puede decir que
estan interesados en aplicar estrategias de marketing como la television, la radio y
las redes sociales la cual contribuira al posicionamiento de la marca del café

organico Moccaff.

Se utilizara la television, porque es el medio audiovisual mas utilizados por
las personas en la ciudad de Chiclayo con un 78.3%, la radio con un 18.3% sera
los principales medios que utilizaremos para el posicionamiento de la marca

Moccaff.

Lo que se dara a conocer por la televisiéon y radio es la informacion de los
beneficios que tiene el café organico, dar a conocer una nueva marca de café con
un slogan, “un café para nuevas ideas” dando a conocer todas las promociones y

lograr en la mente del consumidor de café.

También la herramienta que se volvera a utilizar es el relanzamiento de su
pagina oficial de Facebook de la empresa el cual se volvera a potenciar para lograr
aun mas el posicionamiento de la marca Moccaff en la mente de los consumidores

y asi mismo mantener la comunicacién bilateral con los consumidores.
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V. RECOMENDACIONES

Al gerente de Inversiones CRIMTED S.A.C de manera real le propusimos
invertir en la propuesta de una propaganda televisiva dando a conocer todo los
beneficios que tiene su café y lograr el posicionamiento de la marca y asi poder

llevar acabo lo relacionado las estrategias en esta tesis.

Al administrador, realizar periédicamente un estudio del entorno tanto
interno como externo, para que pueda mejorar, innovar y poder refrescar la imagen
de la empresa y de la marca con la constante innovaciones hoy en dia y la

fidelizacion de los clientes con la empresa y la marca.

A los trabajadores deben comprometerse e involucrarse con la empresa
aportando ideas para un mejoramiento y hacer que la marca logre posicionarse en

el mercado de café en la regién de Lambayeque.
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VII.  ANEXOS
ANEXO N° 1 INSTRUMENTO

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

PLAN DE MARKKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DEL CAFE
ORGANICO MARCA MOCCAFF EN LA REGION LAMBAYEQUE

Encuesta sobre consumo de café. Estamos interesados en conocer su
opinion, por favor, ¢seria tan amable de responder la presente encuesta?, la
informacion que nos proporcione sera utilizada para el posicionamiento de
nuestro producto.

1. Sexo

a) Femenino
b) Masculino

2. Edad

a) 15-25 afos

b) 26-35 afios

c) 36-40 afos

3. ¢Parausted que es lo que hace que un café sea de calidad?
a) Aroma

b) Sabor

c) Que sea marca conocida
d) Color
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b)

c)
d)

En el momento de comprar ¢(Qué tan satisfecho se encuentra con
nuestro producto de café organico?

Muy satisfecho

Satisfecho

Ni satisfecho ni Insatisfecho
Insatisfecho

Muy insatisfecho

¢,Con que frecuencia consume usted café?

Todo los dias

Dos veces por semana
Tres veces por semana
Cuatro veces a la semana
Nunca

Sabia que nuestro café es 100% organico y no llevan ningun elemento
guimico que sea dafiino para la salud.

Si
No

¢, Cuénto pagaria usted por un café orgéanico?
S/. 6.00

S/.7.00

S/. 8.00

S/. 10.00

¢Le parece justo el precio del café organico?

Si
No

¢En qué lugar le gustaria encontrar nuestro producto?
Bodega

Supermercados
Mercados

10. Indique en que otro lugar le gustaria encontrar nuestro café organico.

a)
b)
c)

Tienda
Bodega
Cerca de casa
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11.¢Por qué medio le gustaria conocer el café organico marca Moccaff?

a) Radio
b) Periddico
c) Television
d) Volantes
e) Otros

12. ¢Usted sabe que los beneficios que le ofrece nuestro producto son
saludables?

a) Si
b) No

13.,Qué le gusta o le llama mas la atencion de un empaque?

a) Disefo

b) Materiales

c) El producto mismo
d) Marca

14.Cuando compra café ¢Qué clase de empaque 0 envase compra con
mayor frecuencia?

a) Vidrio

b) Stick (Bolsa)

c) Lata

d) Hermetipack (Abre facil)

15. ¢El disefio y los colores utilizados en el café organico Moccaff le parece
gue son atractivos?

a) Si
b) No
16.¢Qué cambiaria Ud. del empaque del café organico Moccaff?

a) Disefo
b) Colores
c) Empaque
d) Todo

17. ¢ Estarias dispuesto a cambiar tu marca de café habitual por café
organico marca Moccaff?

a) Si
b) No
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c) Talvez
18. Usted conoce o ha escuchado del café organico Moccaff?

a) Si
b) No
c) Nunca

19.¢,Cuando le digo café cree usted que le viene a la mente la marca
Moccaff?

a) Si
b) No
c) Talvez
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ANEXO N° 2 VALIDACION DEL CUESTIONARIO

CARTILLA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

1. NOMBRE DEL EXPERTO

Jaime Qutlaneda Eomals

2. ESPECIALIDAD

pmpsirodor

3. TITULO Y GRADO ACADEMICO OBTENIDO

M@ esto

4. EXPERIENCIA {(ANOS)

D)

S. INSTITUCION DONDE LABORA

1l e

6. CARGO

T

TITULO DE LA INVESTIGACION

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DEL CAFE
ORGANICO MARCA MOCCAFF EN LA REGION LAMBAYEQUE

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS

Garcia Silva Neiser Junior Jherson

B. INSTRUMENTO EVALUADO

Encuesta

C. DETALLE DEL INSTRUMENTO

El instrumento consta de (19) preguntas y
ha sido construido, teniendo en cuenta la
revision de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinara fa validez de
contenido sera sometido a prueba de piloto
para el calculo de la confiabilidad con el
coeficiente de alfa de Crombach vy
finalmente sera aplicado a las unidades de
analisis de esta investigacion.

7. FIRMAY DNI

Gqu1gso  —H
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8. INSTRUCCIONES

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “A” SI ESTA DE
“ACUERDO” O CON EL ITEM “D” SI ESTA EN “DESACUERDO”, S| ESTA EN DESACUERDO POR
FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.

9. PREGUNTAS
1. Sexo Al D( )
a) Femenino SUGERENCIAS:

b) Masculino

2. Edad AL D{ )

a) 15-25 afios SUGERENCIAS:
b) 26-35 anos
c) 36-40 anos

3. ¢Para usted la calidad de un A(/) Dl
café debe tener aroma, sabory
color? SUGERENCIAS:

} Totalmente de acuerdo
) De acuerdo
)
)

En desacuerdo
Totalmente en desacuerdo

4. En el momento de comprar AL D )
iQué tan satisfecho se
encuentra con nuestro | SUGERENCIAS:
producto de café organico?

a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Ni satisfecho ni Insatisfecho
d) Insatisfecho

e) Muy insatisfecho
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5. ¢Con que frecuencia consume
usted café?

a) Todo los dias

b) Dos veces por semana

c) Tres veces por semana
d) Cuatro veces a la semana
e) Nunca

AL

SUGERENCIAS:

D(

6. Sabia que nuestro café es
100% organico y no lievan
ningin elemento quimico que
sea danino para la salud.

a) Si
b) No

A7)

SUGERENCIAS:

D

7. ¢Cuanto pagaria usted por un
café organico?

a) S/.6.00
b) S/.7.00
c) S/.8.00
d) S/. 10.00

Al

SUGERENCIAS:

D

8. ¢Le parece justo ei precio del
café organico?

a) Si
b) No

A"

SUGERENCIAS:

D(

9. ¢En qué lugar le gustaria
encontrar nuestro producto?

a) Bodega
b) Supermercados
c) Mercados

Al

SUGERENCIAS:

D(

10.Indique en que otro lugar le
gustaria encontrar nuestro
café organico.

a) Tienda

AL/

SUGERENCIAS:

D(
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b) Bodega
c) Cerca de casa

11.¢,Por qué medio le gustaria
conocer el café organico
marca Moccafi?

a) Radio
b) Periddico
c) Television
d) Volantes
e) Otros

AL

SUGERENCIAS:

D{

12.;Usted sabe que los
beneficios que e ofrece
nuestro producto son
saludables?

a) Si
b) No

A(S)

SUGERENCIAS:

D

13.;Qué le gusta o le llama mas la
atencién de un empaque?

a) Diseno

b) Materiales

c) El producto mismo
d) Marca

AQ)

SUGERENCIAS:

D(

14.Cuando compra café ;Qué
clase de empaque o envase
compra con mayor
frecuencia?

a) Vidrio

b) Stick (Bolsa)

c) Lata

d) Hermetipack(Abre facil)

AL

SUGERENCIAS:

D

15.;El disefio y los colores
utilizados en el café organico
Moccaff le parece que son
atractivos?

a) Si

b) No

A()

SUGERENCIAS:

D
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16. ; Qué cambiaria Ud. del
empaque del café organico
Moccaff?

a) Disefio
b) Colores
c) Empaque
d) Todo

A

SUGERENCIAS:

D( )

17. ¢ Estarias dispuesto a cambiar

tu marca de café habitual por

café organico marca Moccaff?

a) Si
b) No
c) Talvez

A

SUGERENCIAS:

B )

18. Usted conoce o ha escuchado

del café organico Moccaff?

a) Si
b) No
¢} Nunca

AY)

SUGERENCIAS:

D)

19.;Cuando le digo café cree
usted que le viene a la mente
la marca Moccaff?

a) Si
b) No
c) Talvez

AL/)

SUGERENCIAS:

D( )

PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA:

N°TD:

COMENTARIOS GENERALES:

OBSERVACIONES:

87



CARTILLA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

1. NOMBRE DEL EXPERTO

Erlka SulPssa Sceydwy
Chambango

2. ESPECIALIDAD

AdmPaPsThacion

Lic. 2n  Adminisrocor

3. TITULO Y GRADO ACADEMICO OBTENIDO Haga%“"a_ o Gattisn U)b\lio
4. EXPERIENCIA (ANOS) + 2 auxs

5. INSTITUCION DONDE LABORA 0sS

6. CARGO Docante. Tiempo Complde

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DEL CAFE
ORGANICO MARCA MOCCAFF EN LA REGION LAMBAYEQUE

TITULO DE LA INVESTIGACION

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS

Garcia Silva Neiser Junior Jherson

B. INSTRUMENTO EVALUADO

Encuesta

C. DETALLE DEL INSTRUMENTO

El instrumento consta de (19) preguntas y
ha sido construido, teniendo en cuenta la
revision de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinard la validez de
contenido sera sometido a prueba de piloto
para el calculo de la confiabilidad con el
coeficiente de alfa de Crombach y
finalmente sera aplicado a las unidades de
analisis de esta investigacion.

7. FIRMAY DNI

=

45361768
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8. INSTRUCCIONES

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “A” SI ESTA DE
“ACUERDO” O CON EL ITEM “D” SI ESTA EN “DESACUERDO”, S| ESTA EN DESACUERDO POR
FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.

9. PREGUNTAS

1. Sexo Al D( )

a) Femenino SUGERENCIAS:
b) Masculino

2. Edad AL D{ )

a) 15-25 afios SUGERENCIAS:
b) 26-35 afos
c) 36-40 anos

3. ¢Para usted la calidad de un A() v )
café debe tener aroma, sabory
color? SUGERENCIAS:

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo
c) En desacuerdo
d) Totalmente en desacuerdo

4. En el momento de comprar A(/) D)
:iQué tan satisfecho se
encuentra con nuestro | SUGERENCIAS:
producto de café organico?

a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Ni satisfecho ni Insatisfecho
d) Insatisfecho

e) Muy insatisfecho
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5. ¢Con que frecuencia consume
usted café?

a) Todo los dias

b) Dos veces por semana

c) Tres veces por semana
d) Cuatro veces a la semana
e) Nunca

AL

SUGERENCIAS:

D(

6. Sabia que nuestro café es
100% organico y no lievan
ningtin elemento quimico que
sea danino para la salud.

a) Si
b) No

Al)

SUGERENCIAS:

D

7. ¢Cuanto pagaria usted por un
café organico?

a) S/.6.00
b) S/.7.00
c) S/.8.00
d) S/. 10.00

Al

SUGERENCIAS:

D

8. ¢Le parece justo ei precio del
café organico?

a) Si
b) No

A"

SUGERENCIAS:

D(

9. ¢En qué lugar le gustaria
encontrar nuestro producto?

a) Bodega
b) Supermercados
c) Mercados

Al

SUGERENCIAS:

D(

10.Indique en que otro lugar le
gustaria encontrar nuestro
café organico.

a) Tienda

AL/

SUGERENCIAS:

D(
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b) Bodega
c) Cerca de casa

11.¢,Por qué medio le gustaria
conocer el café organico
marca Moccafi?

a) Radio
b) Periddico
c) Television
d) Volantes
e) Otros

AL

SUGERENCIAS:

D{

12.;Usted sabe que los
beneficios que e ofrece
nuestro producto son
saludables?

a) Si
b) No

A(S)

SUGERENCIAS:

D

13.;Qué le gusta o le llama mas la
atencién de un empaque?

a) Diseno

b) Materiales

c) El producto mismo
d) Marca

AQ)

SUGERENCIAS:

D(

14.Cuando compra café ;Qué
clase de empaque o envase
compra con mayor
frecuencia?

a) Vidrio

b) Stick (Bolsa)

c) Lata

d) Hermetipack(Abre facil)

AL

SUGERENCIAS:

D

15.;El disefio y los colores
utilizados en el café organico
Moccaff le parece que son
atractivos?

a) Si

b) No

A()

SUGERENCIAS:

D
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16. ; Qué cambiaria Ud. del
empaque del café organico
Moccaff?

a) Disefio
b) Colores
c) Empaque
d) Todo

A

SUGERENCIAS:

D( )

17. ¢ Estarias dispuesto a cambiar

tu marca de café habitual por

café organico marca Moccaff?

a) Si
b) No
c) Talvez

A

SUGERENCIAS:

B )

18. Usted conoce o ha escuchado

del café organico Moccaff?

a) Si
b) No
¢} Nunca

AY)

SUGERENCIAS:

D)

19.;Cuando le digo café cree
usted que le viene a la mente
la marca Moccaff?

a) Si
b) No
c) Talvez

AL/)

SUGERENCIAS:

D( )

PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA:

N°TD:

COMENTARIOS GENERALES:

OBSERVACIONES:
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CARTILLA DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

1. NOMBRE DEL EXPERTO

/(W/A 7@0\'/ \/W/Le«:ez

2. ESPECIALIDAD

/4 ly /ta@)

3. TITULOY GRADO ACADEMICO OBTENIDO

AN

4. EXPERIENCIA (ANOS)

.7

5. INSTITUCION DONDE LABORA

Weirertited ot e p

6. CARGO

Mo Ot bRaitd

TITULO DE LA INVESTIGACION

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DEL CAFE
ORGANICO MARCA MOCCAFF EN LA REGION LAMBAYEQUE

A. NOMBRE DE LOS TESISTAS

Garcia Silva Neiser Junior Jherson

B. INSTRUMENTO EVALUADO

Encuesta

C. DETALLE DEL INSTRUMENTO

El instrumento consta de (19) preguntas y
ha sido construido, teniendo en cuenta la
revision de la literatura, luego del juicio de
expertos que determinaré la validez de
contenido sera sometido a prueba de piloto
para el calculo de la confiabilidad con el
coeficiente de alfa de Crombach vy
finalmente sera aplicado a las unidades de

analisis de esta invest%y

7. FIRMAY DNI

14
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8. INSTRUCCIONES

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “A” SI ESTA DE
“ACUERDO” O CON EL ITEM “D” SI ESTA EN “DESACUERDO”, S| ESTA EN DESACUERDO POR
FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS.

9. PREGUNTAS

1. Sexo Al D( )

a) Femenino SUGERENCIAS:
b) Masculino

2. Edad AL D{ )

a) 15-25 afios SUGERENCIAS:
b) 26-35 afos
c) 36-40 anos

3. ¢Para usted la calidad de un A() v )
café debe tener aroma, sabory
color? SUGERENCIAS:

a) Totalmente de acuerdo

b) De acuerdo
c) En desacuerdo
d) Totalmente en desacuerdo

4. En el momento de comprar A(/) D)
:iQué tan satisfecho se
encuentra con nuestro | SUGERENCIAS:
producto de café organico?

a) Muy satisfecho

b) Satisfecho

c) Ni satisfecho ni Insatisfecho
d) Insatisfecho

e) Muy insatisfecho
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5. ¢Con que frecuencia consume
usted café?

a) Todo los dias

b) Dos veces por semana

c) Tres veces por semana
d) Cuatro veces a la semana
e) Nunca

AL

SUGERENCIAS:

D(

6. Sabia que nuestro café es
100% organico y no lievan
ningin elemento quimico que
sea danino para la salud.

a) Si
b) No

A7)

SUGERENCIAS:

D

7. ¢Cuanto pagaria usted por un
café organico?

a) S/.6.00
b) S/.7.00
c) S/.8.00
d) S/. 10.00

Al

SUGERENCIAS:

D

8. ¢Le parece justo ei precio del
café organico?

a) Si
b) No

A"

SUGERENCIAS:

D(

9. ¢En qué lugar le gustaria
encontrar nuestro producto?

a) Bodega
b) Supermercados
c) Mercados

Al

SUGERENCIAS:

D(

10.Indique en que otro lugar le
gustaria encontrar nuestro
café organico.

a) Tienda

AL/

SUGERENCIAS:

D(
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b) Bodega
c) Cerca de casa

11.¢,Por qué medio le gustaria
conocer el café organico
marca Moccafi?

a) Radio
b) Periddico
c) Television
d) Volantes
e) Otros

AL

SUGERENCIAS:

D{

12.;Usted sabe que los
beneficios que e ofrece
nuestro producto son
saludables?

a) Si
b) No

A(S)

SUGERENCIAS:

D

13.;Qué le gusta o le llama mas la
atencién de un empaque?

a) Diseno

b) Materiales

c) El producto mismo
d) Marca

AQ)

SUGERENCIAS:

D(

14.Cuando compra café ;Qué
clase de empaque o envase
compra con mayor
frecuencia?

a) Vidrio

b) Stick (Bolsa)

c) Lata

d) Hermetipack(Abre facil)

AL

SUGERENCIAS:

D

15.;El disefio y los colores
utilizados en el café organico
Moccaff le parece que son
atractivos?

a) Si

b) No

A()

SUGERENCIAS:

D
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16. ; Qué cambiaria Ud. del
empaque del café organico
Moccaff?

a) Disefio
b) Colores
c) Empaque
d) Todo

A

SUGERENCIAS:

D( )

17. ¢ Estarias dispuesto a cambiar

tu marca de café habitual por

café organico marca Moccaff?

a) Si
b) No
c) Talvez

A

SUGERENCIAS:

B )

18. Usted conoce o ha escuchado

del café organico Moccaff?

a) Si
b) No
¢} Nunca

AY)

SUGERENCIAS:

D)

19.;Cuando le digo café cree
usted que le viene a la mente
la marca Moccaff?

a) Si
b) No
c) Talvez

AL/)

SUGERENCIAS:

D( )

PROMEDIO OBTENIDO:

N° TA:

N°TD:

COMENTARIOS GENERALES:

OBSERVACIONES:
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ANEXO 3. AUTORIZACION DE LA EMPRESA

—

INVERSIONES CRIMTED S A ©
Lirt. €1 Anawtia Mo F Lote 30 - Chiclaye. Lambayoequs.
TelMMONnOos: STGRAIIVG / D784 30DI0 [/ 7679596

e—rtratll 56wy SHOFRE SO T TS QrTiai L oo

v facebook com/Moccaff-Nuevas-ldean

“Afio de la Universaiizacion de la Salud”

Chidayo, 01 de Juiio del 2020

Seiiores de la Escuela Profesional de Administracion
Facultad de Ciendias Empresariales
Universidad Sefior de Sipan.-

Asunto: Carta de Aceptacion de la Empresa Inversiones CRIMTED S.A.C

Es agradable dirigirme @ usted pare expresarie mi cordial saludo y a la vez
informarle sobre la aceptacion por parte de nuestra empresa al Alumno de
Administracién:

Garcia Silva Nelser Junior Jherson — DNT (47618474)

Para el desarrollo de su investigacién de tesis "Plan de Marketing pare el
Posicionamiento del Café Orgdnico marca Moccaff en la Regién Lambayeque”,
comprometiéndonos a partidpar en este proceso ofreciendo Ia informacién y el apoyo
necesario.

Alenlamente,

Cristian Paul castilio Martiner
Gerente General
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ANEXO N° 4 MATRIZ DE CONSISTENCIA

¢Cémo
contribuir al
posicionamie
nto de la
marca
Moccaff en la
Regién

Lambayeque?

Objetivo general

Elaborar un plan de marketing para mejorar el
posicionamiento del café organico marca

Moccaff en la Region Lambayeque.

Obijetivos especificos

Analizar la situacién actual que presenta la
marca  Moccaff, con respecto a su
posicionamiento en el mercado de cafés

organicos en la Region Lambayeque.

Determinar los factores de plan de marketing de
la marca Moccaff, que favorece a la empresa

para seguir posicionando en el mercado de cafés.

Identificar qué tipo de plan de marketing aplica

actualmente la empresa para su marca Moccaff.

Elaborar el plan de marketing que ayudara al
posicionamiento de la marca Moccaff en el
mercado de cafés organicos de la Regién

Lambayeque.

Si se elabora wuna
estrategia de marketing
que tenga en cuenta los
elementos que orientan
el reconocimiento
empresarial entonces se
mejorara el
posicionamiento de la
marca Moccaff,
Chiclayo.

Producto
VI: Plan de Técnica: Encuesta.
Marketing Precio
Instrumento:
Marketing Mix Cuestionario
Plaza
Promocién
Empaque Técnica: Encuesta.
VD. Posicionamiento. Instrumento:
Etiquetado Cuestionario
Marca
Lealtad
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ANEXO N° 5. RESOLUCION DEL PROYECTO

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0894-FACEM-USS-2020

Chiclayo, 19 de agosto de 2020.

VISTO:

El Oficio N°0295-2020/FACEM-DA-USS de fecha 19/08/2020, presentado por el (la) Director (a) de la
Escuela Profesional de Administracién. y el proveido de la Decana de FACEM, de fecha 19/08/2020, sobre
aprobacion de Tesis, y;

CONSIDERANDO:

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N° 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencién
de grados y titulos: La obtencién de grados y titulos se realizara de acuerdo a las exigencias académicas
que cada universidad establezca en sus respectivas normas intemas. Los requisitos minimos son los
siguientes: 45.1 Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la
aprobacion de un trabajo de investigacién y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés
o lengua nativa.

Que, segun Art. 20 del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucién de Directorio N° 210-2019/PD-USS de fecha 08 de noviembre de 2019, indica que los temas
de trabajo de investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacion y
derivados a la facultad, para la emisién de la resolucién respectiva. El periodo de vigencia de los
mismos sera de dos aiios, a partir de su aprobacion.

Estando a lo expuesto y en mérito a las atribuciones conferidas,

SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR las Tesis de los estudiantes del curso de actualizacién de la Escuela
Profesional de Administracién a cargo del Dr. PEDRO CARLOS PEREZ MARTINTO, seguin se indica en cuadro
adjunto.

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

ADMISION E INFORMES
Cc.: Escuela, Archivo 074 481610 - 074 481632

CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

Chiclayo, Peru

e Sk L S £ Seadaa o g 3o e e
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N° 0894-FACEM-USS-2020

CALLAO

N° AUTOR(S) TITULO LINEA
PLAN DE NEGOCIOS DE CATERING “ENTRE DULCE &
ROTONDO  CABRERA  CARMEN | SALADO”, PARA RECUPERAR EL CONSUMO DE LA | GESTION EMPRESARIAL Y
1| GIOVANNA COMIDA TRADICIONAL PERUANA - BELLAVISTA, EMPRENDIMIENTO

SUAREZ MENDOZA CARLOS ALBERTO

IMPLEMENTACION DEL BALANCE SCORECARD
PARA EL PLANEAMIENTO ESTRATEGICO, CASO: UE
026-DIREICAJ PNP

GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRENDIMIENTO

MASIAS
MILAGROS

CRISANTO GIOVANNA

ATENCION AL CLIENTE Y ESTRES LABORAL EN LOS
EMPLEADOS DE UNA TIENDA POR
DEPARTAMENTO DE LIMA NORTE

GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRENDIMIENTO

GARCIA SILVA NEISER JUNIOR JHERSON

SOLIS SOTO WILLY FERNANDO

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO
DEL CAFE ORGANICO MARCA MOCCAFF EN LA
REGION LAMBAYEQUE

PILAN DE NEGOCIOS PARA LA GESTION DE
ESTACIONAMIENTOS A TRAVES DE UN APLICATIVO
MOVIL LLAMADO PARKING SAN ISIDRO

GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRENDIMIENTO

GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRENDIMIENTO

MENDOZA SANCHEZ RUTH MARGOT

GESTION POR COMPETENCIAS Y DESEMPENO
LABORAL DEL PERSONAL ADMINISTRATIVO EN LA
MUNICIPALIDAD DISTRITAL DE REQUE

GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRENDIMIENTO

MILLONES CHAPONAN DANIELA LIZBET

LA PRODUCTIVIDAD COMO EFECTO DEL
EMPODERAMIENTO DEL PERSONAL EN LA
EMPRESA DE GAS NATURAL NAGASCO CHICLAYO

GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRENDIMIENTO

LINGAN GARCIA ELFER CESAR

PLAN DE VIGILANCIA, PREVENCION Y CONTROL
PARA EVITAR EL CONTAGIO POR COVID 19 EN LA
EMPRESA MANPROYEC E.I.R.L.

GESTION EMPRESARIAL Y
EMPRENDIMIENTO

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd

www.uss.edu.pe
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ANEXO 6. FORMATO T1

[$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO Ne T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, |2 d@ Jgho de 2020

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipdn
Presente.-

El suscrito:

Neser Jooioe Jhewson o Siwa cononi  H361847Y

calidad

Ade

presentado y aprobado en el afio 2020 como requisito para optar el titulo de
icanciads  Qn Bdministagion , de la Facultad de
Cigrcias Cinprasanalas , Programa  Académico  de

ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo [autorizamos) al Vicerrectorade de investigacion
de la Universidad Sefior de Sipdn para que, en desarrollo de |a presente licencia de uso total, pueda ejercer
sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo 1a produccion intelectual de fa Universidad representado en
este trabajo de grado, a través de la visibilidad de < ido de L siguie

* Los usuarios pueden consultar el contenido de este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional — http://repositorio.uss.edu.pe, asf
como de las redes de informacion del pais y del exterior.

* Se permite la consuita, reproduccién parcial, total o cambic de formato con fines de
conservacién, a los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos
que tengan finalidad académica, siempre y cuando mediante la correspondiente cita
bibliogrdfica se le dé crédito al trabajo de investigacidn y 2 su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N? 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipdn estd en la obligacién de respetar los derechns de autor, para lo cual
tomaréa las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

Gargia_Silva Naisar Joior Jharson | 43618474
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DATOS DEL AUTOR: Autor

ANEXO 7. DECLARACION JURADA

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

DECLARACION JURADA

Autores E

| Garcia Silva Neiser Junior Jherson |

Apellidos y nombres

|

47618474 I | 2121819449 | I Presencial

DNI N°® Codigo N° Modalidad de estudio

Administracion

]

Escuela académico profesional

Ciencias Empresariales I

Ciclo X

Facultad de la Universidad Sefior de Sipan

DATOS DE LA INVESTIGACION

Tesis

DECLARO BAJO JURAMENTO QUE:

8

Soy autor o autores del proyecto y/o informe de investigacion titulado
Plan de Marketing para el Posicionamiento del Café Organico Marca Moccaff en la Region Lambayeque.

La misma que presento para optar el grado de:
Licenciado en Administracion

Que el proyecto y/o informe de investigacion citado, ha cumplido con la rigurosidad cientifica que la
universidad exige y que por lo tanto no atentan contra derechos de autor normados por Ley.

Que no he cometido plagio, total o parcial, tampoco otras formas de fraude, pirateria o falsificacion en la
elaboracion del proyecto y/o informe de tesis.

Que el titulo de la investigacion y los datos presentados en los resultados son auténticos y originales, no
han sido publicados ni presentados anteriormente para optar algin grado académico previo al titulo
profesional.

Me someto a la aplicacién de normatividad y procedimientos vigentes por parte de la UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN y ante terceros, en caso se determinara la comision de algin delito en contra de los
derechos del autor.

C Asrasran
Garcia Silva Neiser Junior Jherson

DNI N°® 47618474
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ANEXO 8. FOTOS DE LA APLICAICON DE LA ENCUESTA
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ANEXO 9. REPORTE DE TURNITIN

PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DEL
CAFE ORGANICO MARCA MOCCAFF EN LA REGION
LAMBAYEQUE

INFORME DE ORIGINALIDAD

23 21x  Ow 15y

INDICE DE SIMILITUD  FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
INTERNET ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

repositorio.uss.edu.pe 40
Fuente de Internet A)

.

repositorio.ucv.edu.pe 39
(o]

Fuente de Internet

[59]

aprenderly.com 2
%
Fuente de Internet (4]
docplayer.es 4
Fuente de Internet %
5 Submitted to Universidad Senor de Sipan .
Trabajo del estudiante %
j u
n documentop.com 1.
Fuente de Internet /0
Submitted to Universidad Cesar Vallejo 4
Trabajo del estudiante (o]
n qdoc.tips 1.
Fuente de Internet A)
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ANEXO 10. ACTA DEORIGINALIDAD

I$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ACTA DE ORIGINALIDAD DE LA INVESTIGACION

Yo, Abraham José Garcia Yovera, Coordinador de Investigacion y Responsabilidad
Social de la Escuela Profesional de Administracion y revisor de la investigacion aprobada
mediante RESOLUCION N° 0894-FACEM-USS-2020 presentado por el/la Bachiller, Garcia
Silva Neiser Junior Jherson, con su tesis Titulada PLAN DE MARKETING PARA EL
POSICIONAMIENTO DEL CAFE ORGANICO MARCA MOCCAFF EN LA REGION
LAMBAYEQUE

Se deja constancia que la investigaciéon antes indicada tiene un indice de similitud
del 23% verificable en el reporte final del analisis de originalidad mediante el software de
similitud TURNITIN.

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

Pimentel, 14 de diciembre de 2020

7
(] A
UANGZES AN

Mg. Abraham Jos%@ar a

DNI N° 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.
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