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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo Aplicar el Plan de Marketing para Mejorar
el Posicionamiento de la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C-Chiclayo -2019, la
formulacién del problema se presentdé mediante la siguiente interrogante ¢ De qué manera
la aplicacion del Plan de Marketing logro el posicionamiento de la empresa Red de
Distribucion Galvez S. A.C? La investigacion fue de tipo explicativo-aplicativo con un
enfoque cuantitativo y un disefio pre experimental, teniendo como muestra a 157 clientes,
a quienes se les aplico un instrumento y como técnica la encuesta también se realiz6 una
entrevista al gerente de la empresa Red de Distribucién Galvez S.A.C los resultados
mostraron con respecto en la dimensién de Atributo que se tiene como indicador
cualidades de busqueda 40% se encuentra en desacuerdo que la empresa esta haya tenido
una grata experiencia, asimismo, en la dimension Beneficio , en la dimensién con su
indicador garantia 65% estan haciendo responsable con los productos determinados de la
organizacion, en la dimension Uso o aplicacion tiene como indicador pagina tiene como
resultado que el 61% si conocen la péagina web de la empresa, en la dimension
Competidores tiene como indicador la entrada potencial de nuevos competidores el 64%
estdn de acuerdo que la empresa si tenga nueva entrada de competidores segun los
encuestados determinaron que la organizacion deberia méas adaptarse a las promociones,
fidelizar mas la empresa al mercado y visitar con frecuencia las plataformas virtuales que
la empresa ofrece a sus clientes. Se concluye que la aplicacion del aporte cientifico la
situacién cambio, plan de marketing logro que la empresa mejore el posicionamiento por
medio de los elementos de la marca, disefios requeridos, las necesidades de los clientes

con el producto de la organizacion con un porcentaje logrado.

Palabras Claves: Plan de Marketing, Posicionamiento.



ABSTRACT

The purpose of this research was to apply the Marketing Plan to Improve the Positioning
of the company Galvez S.A.C-Chiclayo Distribution Network 2019, the formulation of
the problem was presented through the following question: How did the application of
the Marketing Plan achieve positioning of the company Galvez S.A.C Distribution
Network? The investigation was of an explanatory-applicative type with a quantitative
approach and a pre-experimental design, with 157clients as sample, to whom an
instrument was applied and as a technique the survey also conducted an interview with
the manager of the company Red de Distribucién Galvez S.A.C. The results showed with
respect to the Attribute dimension that has search qualities as an indicator 40% disagree
that the company has had a pleasant experience, likewise, in the Benefit dimension, in the
dimension with its guarantee indicator 65% They are taking responsibility for the
organization's specific products, in the Use or application dimension it has the page
indicator as a result that 61% if they know the company's website, in the Competitors
dimension it has the potential entry of new competitors as an indicator 64% agree that the
company if it has a new entry of competitors according to the respondents determined
that the organization should adapt more to promotions, increase the loyalty of the
company to the market and frequently visit the virtual platforms that the company offers
its customers. It is concluded that the application of the scientific contribution the
situation changed, the marketing plan achieved that the company improves the
positioning through the elements of the brand, required designs, the needs of the clients

with the product of the organization with a percentage achieved.

Keyword: Marketing Plan, Positioning.
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INTRODUCCION

En la historia se ha logrado ver un gran crecimiento en cuanto el plan de marketing que permite
establecer los pasos que se deben seguir para el desarrollo de las estrategias de marketing que permite
favorecer el establecimiento del compromiso del personal de la empresa durante los cambios que puedan
ocurrir en tomar las acciones que ayuda facilitar el control de las actividades de la empresa,
posicionamiento permite que la empresa saquen al mercado su variedad de productos para que los
consumidores lo lleguen conocer por su marca de esta manera lograra ver el crecimiento en ventas y la
preferencia y poder sobre salir de la competencia teniendo en cuenta bien planteados sus objetivos y

metas a los que se desea llegar.

Es por eso que la presente investigacion busca disefiar un plan de marketing y mejorar el
posicionamiento de la empresa, para asi poder lograr la aplicacion de la propuesta deseada. A

continuacion, se menciona los capitulos de la investigacion:

Capitulo I: Realidad problematica, trabajos previos, teorias relacionadas al tema, formulacion del
problema, justificacion e importancia del estudio, hipétesis y objetivos.

Capitulo II: Tipo y disefio de investigacion, poblacién y muestra, variables y operalizacion,
técnicas e instrumento de recoleccion de datos, procedimiento de analisis de datos, aspectos éticos de

rigor cientifico.

Capitulo I11: Resultado en tablas y figuras del pre-test y pos-test, discusion de resultados y aporte

cientifico.
Capitulo IV: Conclusiones y recomendaciones.

Capitulo V: Referencia y Anexos.



1.1. Realidad Problemética.

1.1.1. Contexto Internacional.

Santos, Jelves y Mardones (2017) manifiestan que la marca Universidad
Industrial en la ciudad de México, durante el 2014 la oferta académica para los egresados
titulados no tuvo un buen resultado, pues los porcentajes de 22.2% fueron considerados
bajos, la meta que tenian que llegar era el 160%, ocasionando un bajo posicionamiento, para
tener una perspectiva impactante y competente, debe ser afirmada por las dindmicas de las
agrupaciones, ya que la marca tendra la obligacién de obtener horizontes altos en las
dimensiones de ciertas caracteristicas, que son preferencia en el mercado objetivo que va
dirigido y que son manejados entre marcas competidoras, es por ello que recomendaron
utilizar la herramienta que permitira optimizar la perspectiva que se tiene de las distintas y
competitivas universidades en el sector de educacidn superior , ya que a iniciar como punto
de partida, los perceptuales mapas, nos daran una vision sobre la posicion en que se
encuentran y se direccionan en el mercado, con la finalidad de establecer su lugar estratégico

en el mercado (péag.140).

Valencia (2017) manifiesta que el mal posicionamiento de las empresas de
venta de ropa en Colombia dificulta el despeje de ventas, ocasionando la desaparicion de
dichas organizaciones; son influenciadas mucho por prendas de famosos personajes; cuyo
objetivo, es determinar tendencias del consumidor al tomar decisiones para realizar la
compra de productos, ya que genera que un gran indice de dichos consumidores cambian su
interés a la hora de realizar una compra, pues optan por elegir la ropa de marca o de algun
famoso, es por ello que recomendaron utilizar productos o marcas bien posicionadas en el
mercado que le permitan identificar y satisfacer mas las necesidades que pueden conducir

adecuadamente al excito del negocio (pag.6).

Ortegon (2017) manifiesta que el perfil y la posicion de una marca, es pieza
de vital importancia para la orientacion y gestion estratégica de la corporacion con la
finalidad de reducir un impacto en los mercados de la ciudad de Colombia , con el objetivo
de establecer el mercado de las compafiias de productos quimicos agricolas , la no existencia
de competidores dominantes de gran tamafio del mercado que limitan las marcas

competitivas de la industria, es por ello que recomendaron a la compafiia favorecer la gestion
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competitiva y comercial , para diferenciar el perfil y la posicion de una marca determinando

los atributos favorables o desfavorables (pag.15).

Espinoza (2017) manifiesta que la marca de los consumidores en la ciudad de
Ecuador, no se encuentra posicionada correctamente, debido a que sus consumidores crean
su propia imagen como objetivo de estrategia, lo cual genera que el indice de la marca no
ofrece nada diferente a los consumidores, no tienen ninguna razon para elegirla frente a otras
competidores, es por ello que recomendaron posicionar su marca en base al cumplimiento
de sus promesas realizadas sobre sus beneficios propios, tiene que ser capaz de entregar

dichos beneficios a los consumidores para mejorar a su competencia (pag.22).

Giraldo y Otero (2017) manifiesta que los potenciales clientes , admiten como
eficacia, para optimizar la compra y asi el posicionamieno de sus productos que se brindan
en el mercado de la ciudad de Bogota, ya que los clientes, son jovenes de sexo masculino y
femenino con edades de 16 y 24 afos, las empresas locales tienen una baja capacidad
empresarial en los mercados y ampliar su oferta productiva, es por ello que se recomendaron
planteamiento de estrategias de posicionamiento que permite afirmar que el tipo de
innovacion mejor evaluado por los jovenes es al producto, para el 78% de las mujeres es
importante para asi favorecer el posicionamiento que esta innovacion sea facilmente
perceptible y facilita el uso del producto, mientras que para los hombres el porcentaje llega

70% este mismo analisis (p.25)

1.1.2. Contexto Nacional.

Barraza (2015) manifiesta que el enfoque digital de una marca , en la ciudad
de Lima, es la frecuencia de venta de un portal que estuvo directamente influenciados por
la potencia de la marca en el offline también las marcas retail y ventas online han tenido un
crecimiento de un 20% a 25% es por eso que el comercio electrénico esta en un mercado de
crecimiento, el problema que demuestra las paginas online es que hay pocos clientes que
utilizan los pagos o compras en linea, Es por ello que recomendaron utilizar el
posicionamiento de las marca online ya que esto ayudard a generar mas canales de ventas
electronicas directo hacia una pagina web siendo asi la forma mas eficiente a la hora de

realizar un pago o una transaccion (pag.1).

Ruidias (2016) manifiesta que la marca o producto en la ciudad de Lima, estuvo

ligada a la apreciacion de estatus y la calidad en la que se encuentra enfocado el consumidor,
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es por ello, que las empresas como Inka Cola y Coca Cola, asumieron reducir
sustancialmente sus precios con la finalidad de debilitar el progresivo avance en el
crecimiento del producto dentro del mercado de Kola Real, debido a que en un periodo de
4 afios pasd de un 2% a obtener un 18% en una participacion importante y relevante en el
mercado, logrando una revolucion significativa en un importante sector econémico
dominado por marcas muy importantes y ampliamente posicionadas, es por ello que optaron
por establecerse en la mente de potenciales clientes, para hacer crecer el producto y satisfacer
las necesidades, para asi lograr tener un alto volumen, para asi poder agrupar la percepcion

de pertenecer a una marca importante, ya establecida en la mente de los consumidores
(pag.1).

Salinas (2016) ) manifiesta que la marca es un vinculo emocional en la Ciudad
de Lima , debido que el objetivo ahora no es encontrar gente que necesite el producto sino
gente que consuma los productos para forjar ese lazo en aquel tiempo las marcas mas
exitosas buscaban posicionarse en temas de sostenibilidad con la comunidad y el buen
gobierno corporativo, un claro ejemplo que hicieron fueron con sus clientes a través de la
compra de un chocolate cual era que influenciaba mas la compra, la marca tuvo un
crecimiento de 20% y el 80% lo compra por un deseo , es por ello que recomendaron utilizar
la marca ya que es la fuente de confianza que pueda generar los clientes emocionales con el

vinculo medioambiental de la comunidad (pag.1).

Carpio y Gomez (2019) manifiesta que el posicionamiento de marca en los
restaurantes de la ciudad de Puno, como objetivo utilizar los restaurantes turisticos para
poder identificar el posicionamiento de marca en internet, la problematica es la falta
existente y los esfuerzos para incrementar el posicionamiento de la marca a través de
marketing viral, es por ellos que recomendaron la conectividad en redes sociales que genera

un posicionamiento de marca moderada (pag.12).

Molina ( 2018) manifiesta que el posicionamiento de marca digital en la ciudad
de Surco, no se encuentra posicionado debido a que su publico desconoce las interaciones y
experiencias unicas que tiene la compafiias en el comportamieto de los clientes con los
canales digitales, se identifica como una compafiia que compite en funcion de aternativas
disponibles para su publico objetivo y detalla porque su marca,producto y servicio se destaca
y proporciona valor como ningun otro, es por ello que recomendaron que el posicionamiento

de marca nunca debe ser una idea de ultimo momento,es un elemto de estrategia de
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marketing que conecta todo lo que haces y dices esto ayudara identificar las experiencias
claves que respaldaran la forma en que tu audencia permita establecer las comunicaciones

de la redes sociles para asi crecer el posiciomaiento de marca digital (p.22).

1.1.3. Contexto Local

En el sector construccidn, ofrecer a los clientes productos que tienen como
caracteristica principal, la importancia de ofrecer un producto de excelente calidad y a un
precio justo relacionados con las tendencias actuales que demanda el mercado tan
competitivo como de la construccidn , teniendo como finalidad crear un producto altamente
competitivo y que logre satisfacer exitosamente las necesidades y exigencias, es lo que busca
y pretende obtener el posicionamiento de la empresa RED DE DISTRIBUCION GALVEZ
S.A.C, en el mercado de Chiclayo, su principal problema que la empresa no se encuentra
muy bien posicionada en el mercado comercial ya que sus clientes muchas veces lo conocen
a la empresa por la marca “Ital” y no por su razon social que es Red de distribucion Galvez
S.A.C , es por ello que existe el compromiso de la realizacion y planificacion de crear
estrategias que ayuden a posicionar y convertirla en una importante marca en el sector
econdémico de construccion , caracterizando por ser una marca moderna, pujante y
ambiciosa, quien posee las capacidades, atributos y caracteristicas para consolidarse en el
mercado , pero para poder lograr con este gran objetivo, se necesita la planificacién y
desarrollo de la planeacion de marketing que admita desplegar estrategias de diferenciacion
y propuestas de valor con el fin de colocarla lider en su sector comercial, logrando asi la
identificacion con sus clientes y que ellos se encuentren muy bien representados con el
posicionamiento de la empresa RED DISTRIBUCION GALVEZ S.A.C.

1.2. Trabajos Previos.

1.2.1. A Nivel Internacional.

Lomas y Riera (2015) en el presente trabajo de investigacion titulada “Plan
de Marketing para su posicion estratégica en el Mercado del Taller Automotriz Los Turbos
de Guayaquil”, cuyo estudio es de tipo cuantitativo y descriptivo, con el objetivo general de
crear un plan direccionado hacia el marketing para posicionar el taller mecanico automotriz
Los Turbos, se realizo el trabajo con una muestra de 365 propietarios cuyo resultados fueron

obtenidos que los usuarios eligen el servicio porque la organizacién les brinda personal
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capacitado y una buena garantia que ofrece el taller es por eso que los clientes acuden 3 a 6
meses, habiendo concluido ejecutar un disefio de plan orientado hacia el marketing del taller
automotriz Los Turbos basandose en su calidad y competitividad que permitan incrementar

el crecimiento en el mercado logrando el posicionamiento del negocio.

Ponce y Wiesner (2015) en su trabajo de investigacion denominado “Plan de
Marketing para aumentar los consumidores PYMES del aspecto productivo en el Banco
Internacional agencia Ceibos de la ciudad de Guayaquil “cuyo estudio es de tipo cuantitativo
y cualitativo realizado a través de investigaciones meticulosas a PYMES del aspecto
comercial y que aquellas entrevistas planteadas y realizadas a personal del Banco
Internacional como Gerentes y Asesores PYMES, con el objetivo general de crear un plan
orientado en la perspectiva del marketing, que nos permita captar nuevos clientes en la parte
comercial de las PYMES, encontradas en la seccion de Ceibos via a la Costa en la Ciudad
de Guayaquil, se realizd con una muestra de 35 clientes PYMES de manera mensual
multiplicados por un afio con un total de 200 clientes cuyo resultados fueron obtenidos que
los clientes del Banco que tienen cuentas de ahorros, ofrecidos por el banco para poder asi
expandir los servicios y productos, para captar los recursos, ya sean por cuenta corriente
entre otros y habiendo concluido que el Banco Internacional opera una excelente carpeta de
servicios y productos, que ofrece a las PYMES entre las cuentas corrientes, cuenta de ahorro
y certificados de depositos donde brinda un servicio de garantia y préstamo alta calidad de

manera rapida y segura.

Rodriguez y Segovia (2015) en su trabajo de investigacion titulada “Esquema
de un mddulo para la perfeccion del posicionamiento y calidad de marca de la microempresa
de agua Aguantisana en la ciudad de Quito” cuyo de tipo de estudio es cualitativo y de disefio
concluyente, con el objetivo general motivar el crecimiento de las ventas en un 6% que
permitan generar utilidad a la microempresa Aguantisana para el 2015 se realizé el trabajo
con una muestra probabilistico estratificado que permite dividir la poblacién en grupos de
empresas de acuerdo al muestreo , cuyos resultados fueron que la organizacién Aguantisana
debe mantener una posicion estratégica de comercializacion directa combinada con un canal
de distribucién corto y desarrollar captaciones de nuevos clientes y la fidelizacion de nuevos
intermediarios y habiendo concluido para aplicar las estrategias propuestas, la
microempresas pudo incrementar sus ventas ya que se demostr6 a través de varios

evaluadores financiero la factibilidad de inversion.
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Vasquez (2015) en el desarrollo de su investigacion denominada “Plan de
Marketing para el Posicionamiento del canton Paute como atractivo turistico de la provincia
de Azua en la ciudad de ecuador”, cuyo tipo de estudio es cualitativo y propositivo, con el
objetivo general de iniciar el proceso de posicionamiento del Canton Pauta como Unico
destino que ofrece diversas areas para el avance de las diversas actividades turisticas, se
realizd el trabajo con una muestra grafica de 139 encuestados que va creciendo
racionalmente en la actualidad del centro turistico el canton paute cuyo resultado fueron
desarrollar estrategias con empresas privadas a fin de que los primeros meses subsiguientes
tengan fondos de dicha para las promociones y publicidades en diferentes atractivos
turisticos el Canton Paute y habiendo concluido mediante la propuesta, en la realizacion del
plan de marketing , cuya finalidad es posicionar con estrategias tacticas para alcanzar el
incremento de turistas con el objetito central de posicionar canto Paute como uno de los

puntos mas atractivos de la provincia Azuay.

Alcivary Castillo (2015) en la presente tesis, cuyo titulo es, “Plan de Marketing
ecoldgico hacia el Posicionamiento de la compariia Arcaica Soluciones S.A. en la ciudad de
Guayaquil” cuyo tipo de estudio es desarrollo mixto, nivel cuantitativo y cualitativo es decir
documental y campo donde se analizd un estudio colectivo y con el objetivo general de
disefiar un plan de marketing ecolégico que pretende una posicion sélida en el mercado de
Guayaquil a la empresa Arcadia Soluciones S.A”, realizo el trabajo con una muestra
conformada por 385 hogares cuyo resultados fueron realizados a las amas de casa que Si
utilizarian fundas de reciclaje por otra parte otro grupo no esta dispuesto utilizar fundas
reciclaje y habiendo concluido en plasmar un plan de marketing para ayudar a la empresa
establecer los objetivos , estrategias y reduccion de costos , obteniendo rentabilidad e
incremento sus ventas tener un buen mejor posicionamiento la empresa Arcaica Soluciones
S.A.

1.2.2. A Nivel Nacional.

Atoche (2015) en el trabajo de investigacion, cuyo titulo, “Estrategias de
Marketing Turistico para el Posicionamiento de Marca a la Legendaria Ola Chicana del
destino turistico: Puerto malabrigo_2015 en la ciudad de Trujillo”, cuya investigacion es de
tipo de disefio transversal y no experimental, con el fin habitual de establecer la estrategia
de marketing en el aspecto turistico que admita un posicionamiento sélido de marca La
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Legendaria Ola Chicama del destino turistico Puerto Malabrigo 2015 se realiz6 el trabajo
con una muestra de 2 representantes en la identidad del sector pablico del turismo y viajeros,
también se realizo entrevista alcalde , gerente y autoridades del distrito, cuyo resultados
fueron que los turistas prefieren las redes sociales que es el mejor medio de enterarse las
ofertas y los turistas prefieren puerto Malabrigo por los atractivos turisticos que ofrece ya
que todo turista sale satisfecho por su vista y habiendo concluido que el centro turistico se
desarroll6 a traves de marketing de estrategias establecidas como Pull o Push que implican
acciones de atraccion o empuje que van directamente relacionados con el desarrollo de
estrategias como son la mezcla de aspecto promocional en base a la publicidad y promocion

de ventas , que son las opciones mas relevantes y correctas para posicionar una marca.

Guevarra (2016) en su trabajo de investigacion denominada “Posicionamiento
de marca de las instituciones educativas adventistas de Trujillo y estrategia de marketing
para convertirlas en Lovermarks en la Ciudad de Trujillo”, cuyo tipo de estudio no
experimental y de disefio es descriptivo, cuyo fin en términos generales, es establecer los
niveles de posicion de marca de las instituciones educativos adventistas ubicadas en la
ciudad de Trujillo, se realizé el trabajo con una muestra de esta investigacion es no
probabilistica intencional de un total de 128 padres de familia cuyo resultados fueron qué el
86% de aquellas personas que han sido encuestados, estan conformes con la educacién
adventista y 84,4% padres de familia se sienten fieles de pertenecer a la escuela adventista
y habiendo concluido que la institucién educativa adventista de Trujillo desarrollo la
estrategia de lovermarks se desarrolla a través de lo sensorial y en la generacién de fidelidad

y creando conexiones emocionales en la mente de los padres de familia y estudiantes.

Hijar (2017) en su trabajo de investigacion denominado “Plan de Marketing
para aumentar las ventas en la empresa de Calzados Busmol SAC en la Ciudad de Lima ”
cuyo tipo de estudio es cualitativa, con el objetivo general proponer un planeacién de
marketing para incrementar las ventas hacia clientes potenciales en la compafiia Calzados
Busmol SAC a partir del afio 2018, realizo el trabajo con una muestra de 154% de clientes
fijos de calzado para damas las cuales la empresa fabrica dos marcas Busseemflex y
Fracesifia cuyo resultados fueron que los Calzados Busmol cada dos meses tiene que renovar
las publicidades y estrategias que utiliza para el aumento de sus ventas, habiendo concluido

con un desarrollo de plan de marketing, dirigido a varias empresas sin tener en cuenta que
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clase de tamafio son , lo que permitird tener muy claro como poder alcanzar sus objetivos

propuestos.

Iparraguirre (2017) en su trabajo de investigacion denominada “Plan de
Marketing para mejorar la fidelizacion de los socios de la cooperativa de ahorro y crédito
nuestra Sefiora del Rosario en Cajabamba- 2016”, en la ciudad de Trujillo cuyo tipo de
estudio descriptivo se utiliz6 métodos deductivos, con el objetivo general proponer un
planeacion, en el que se involucre aspectos de marketing que ayuden a mejorar la
identificacion de los socios con la cooperativa de ahorro y crédito Nuestra Sefiora del
Rosario en Cajamarca 2016 y se realizo el trabajo con una muestra tipo probabilistico de
muestreo aleatorio simple con los 376 socios, cuyo resultados fueron obtenidos que el 28,6
% de los socios son fidelizados con la COPPAC_NRS, el 30,7 casi siempre, el 15,5% indican
que es regular, el 15% indican que casi nuncay el 9,6% indican nunca y habiendo concluido
actualmente no cuenta con un plan de marketing no ayuda cumplir las metas especificas

para el crecimiento de nuevos socios.

Loyza (2018) en su trabajo de investigacion titulada “Plan de Marketing para
una Franquicia Peruana en la Industria Gastronémica afio 2016”ciudad de Perti , en que el
tipo de estudio que se utilizd, es descriptivo simple con un disefio de enfoque no
experimental, cuyo objetivo tuvo como fin general la realizacion y analisis de la planeacion
estratégica de marketing de una franquicia peruana que permitio su importante desarrollo en
el afio 2016, asi mismo se realizo el trabajo con una muestra para desplegar el plan de
marketing a través de un mecanismo de analisis respectivo de analisis y cuyo resultados
fueron demostrar la originalidad de la hipétesis general al plantearse el plan de marketing
hacia la franquicia gastronomica Las Canastas con el proposito de ampliar objetivos de
componentes y estrategias de marketing mix para asi lograr tener mayor rentabilidad en la
empresa y habiendo concluido analizar un plan de marketing que obtenga un mayor

desarrollo en el afio 2016 franquicias peruanas las canastas.

1.2.3. A Nivel Local.

Castro ( 2016) en su trabajo de investigacion titulada “Plan de marketing para
el posicionamiento del nivel inicial del centro educativo Manuel Pardo-Chiclayo 2016, cuyo
tipo de estudio es correlacionar y de disefio no experimental y con el fin general se plasmo

la realizacion de un plan orientado hacia el marketing para la posicion sélida en el sector
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educacion del nivel inicial del Centro Educativo Manuel Pardo, Chiclayo 2016, donde se
realizd el proyecto con una muestra conformada 18 personas del Centro Educativo y 52
padres de familia, cuyos resultados fueron alcanzados que el 83% tiene una superioridad
competente sobre sus adversarios empresariales directos que reconocen que el colegio si
aplica los instrumentos de una planeacion de marketing de posicionamiento de marca para
asi atraer un aumento anual en el nimero de alumnos y habiendo concluido que la empresa
debe realizar estrategias de marketing para la posicion del nivel inicial del centro educativo
Manuel Pardo, se reconoce en un enfoque competente en el mercado, ya que satisface a sus

clientes a través de un excelente servicio educativo.

Guitierrez (2018) en su trabajo de investigacion denominado ‘“Plan de
marketing y el posicionamiento de la empresa Mega voltio SAC en las distribuidoras
eléctricas del Pera 2017” en la ciudad de Chiclayo, cuyo estudio es de disefio no
experimental y de tipo correlacional descriptivo, asi mismo su objetivo general fue fijar la
correlacién existente entre su posicionamiento y la realizacion del plan de marketing que
ofrece la Compafila Mega voltio SAC, en las distribuidoras eléctricas del PerG en el afio
2017 se realiz6 el trabajo con una muestra que esta constituida por 70 gerentes de area de
direccioén cuyo resultados fueron adquiridos, teniendo como resultado (r = 0.83) en el que
revela que prexiste una correlacional importante entre ambas variables y habiendo concluido
que consta la correlacion alta de RHO de Spearman = 0.832, asi mismo logré un horizonte
de significativo de P=0.000<0.005, donde demuestra que la relacion es significante para el
desarrollo de su posicionamiento a través de un plan de marketing que ofrece la compafiia
MEGAVOLTIO SAC.

Chunga (2018) en su trabajo de investigacion titulada “Plan de Marketing para
el posicionamiento de marca de la empresa fabrica de dulces Delicias del Inca_ Ciudad de
Chiclayo”, cuyo estudio es de tipo descriptivo con un disefio no experimental, asi mismo
quién tuvo como objetivo general proponer un plan de marketing que permitio la posicion
de una marca de la empresa fabrica de Dulces Delicias del Inca se realizé el trabajo con una
muestra a los clientes con un total de 385 obteniendo cuyo resultados fueron que el 86% de
los consumidores obtienen un producto o servicio, ya que es significativo para toda una
estructura, saber las distintas ideas de los clientes a la hora de adquirir un producto nuevo

en el mercado y habiendo concluido realizar una plan de marketing que permita la empresa
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lograr con sus objetivos y estrategias para aumentar crecimiento en la ventas y la rentabilidad

de los productos, para asi la marca poder posicionarla en el mercado.

Zavala y Carmen (2018) en su trabajo de investigacion denominada “Plan de
marketing estratégico para el posicionamiento de la empresa impacto Creativo Producciones
EIRL- Ciudad de Chiclayo”, cuyo disefio es no experimental y su estudio es de tipo
descriptivo, asi mismo su objetivo general fue proponer un plan de marketing para
perfeccionar la posicion de la compafiia impacto creativo producciones EIRL y se realizé
una muestra que esta conformada por 13 empresas impacto creativo producciones presta sus
servicio cuyo resultados fueron 76,9% menciona que la organizacion Impacto creativo
producciones desarrolla de caracter correcto las obligaciones que ofrece mediante los
servicios de publicidad que ejecuta y habiendo concluido que la empresa debe realizar el
plan de marketing que admita optimizar la posicion de la compafiia impacto creativo
producciones EIRL se debe realizar acciones en base para llegar a conseguir una mayor
influencia en el mercado, usando las tendencias sociales, en el que posee una gran amplitud
y de una forma semejante se pueda relacionar e interactuar actividades direccionadas hacia

clientes actuales y potenciales.

Mechan (2019) en su trabajo de investigacion titulada “Plan de marketing para
su posicion de marca de la empresa de electrodomésticos MARCIMEX Chiclayo” cuyo tipo
de investigacion es cualitativa, tipo descriptivo y de enfoque no experimental, con el objetivo
general presentar un Plan de Marketing que permitié su posicion sélida de la empresa de
electrodomésticos MARCIMEX en la ciudad de Chiclayo — 2018 se realiz6 el trabajo con
una muestra 21 items a través de un cuestionario dirigido a las personas cuyo resultados
fueron que los clientes reconoce a esta tienda ya sea por un familiar o por las redes sociales,
para realizar un marketing tradicional y habiendo concluido que el contexto actual de la
compafila MARCIMEX en relacién a su posicion sélida de la marca en la ciudad de
Chiclayo es endeble en paralelo a sus importantes competidores, obteniendo sélo un

importante respaldo de los potenciales clientes.

1.3. Teorias relacionadas al tema.

1.3.1. Plan de marketing
Segun Mayorga y Araujo (2011) el plan de marketing es un documento escrito

en el que se crean una forma organizada y estructurada que facilitaran el cumplimento de los
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objetivos y estrategias correspondiente de la organizacion en un determinado periodo de

tiempo (pag.19).

1.3.1.1. Laimportancia de plan de marketing
Segun Mayorga y Araujo (2011) el plan de marketing y sus
herramientas principales de la gestién empresarial: crear las medidas que se deben obtener
para el proceso de la estrategia de marketing, determinar el correcto uso de los capitales de
la organizacion, beneficia la entidad del cargo de los trabajadores de la empresa, anuncia los
cambios que logren acontecer y las acciones por obtener y otorgar el control de las

actividades de la compafiia (pag.20).

1.3.1.2. Dimensiones

1.3.1.2.1. Anélisis de la Situacion.

Segln Mayorga y Auraujo (2011) alcanza el estudio
externo e interno de la organizacion, la investigacion externa se evalla a través de las
variables del ambiente general y del ambiente competitivo, el estudio interno se exhiben la
descripcion de la compafiia, el objetivo de marketing y la agrupacion organizacional.
(pag.27). Sus indicadores son: Analisis Externo y Analisis Interno:

A. Analisis Externo:

En el ambiente empresarial se considera el entorno general y el

entorno competitivo

a) El entorno general: es el conjunto de factores
que afectan en el entorno externo de la empresa y que no son controlables por ella. Dicho
ambiente contiene las fuerzas demogréficas, socioculturales, econdmicas, politicas-legales,
entre otros.

b) El entorno competitivo: en este punto se
efectuard acerca de la capacidad para poder de alcanzar la contratacion, los suplentes y los

competidores potenciales.
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B. Anadlisis Interno:

Obtiene la descripcién de la compafia sus caracteristicas y su

organizacion.

a) La historia de la empresa: es principal ya que
ubica a la informacion en los factores internos de la compafiia. Esta perspectiva es de
incremento de calidad destacar los elementos y limites en el proceso de la organizacion, la

contribucion de los fundadores y la distribucion empresarial.

b) Plan de marketing: es la distribucion
organizacional de la compafiia, por lo tanto, se especifican las importantes partes de la
organizacion y sus cargos. Es el conjunto de movimientos que desarrolla la agrupacion se da

a través de la préctica.

Segun Maryoga y Araujo (2011) determinar la
situacion que permite establecer como: las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas, se le designa también analisis DAFO (pag.28).

1.3.1.3. Dimensiones

1.3.1.4. Investigacion de Mercados:
Segin Mayorga y Araujo (2011) se utiliza para arreglar
los inconvenientes que se muestran en el departamento de marketing. Los principios de
investigacion que se requieren para el crecimiento de la informaciéon se establecen en datos

primarios y secundarios (pag.39). Sus indicadores son:

a) Fuentes de informacién: segin Mayorga y
Araujo (2011) el proceso de la observacion, se establecen en datos de investigacion
primarios y secundarios. El cientifico corresponderd investigar principales fuentes de
proceso como encuestas, entrevista, social media listening, etc., para finalizar y establecer
la técnica correcta que le permita seleccionar los datos importantes (pag.40).

b) Fuentes datos secundarios: se realiza a través
de datos financieros o publicados por la organizacién, permite validar las hip6tesis buscando
las fuentes secundarias ya que esté a disposicion a cualquier persona. Es significativo indicar

si esta informacién no es suficiente en la basqueda de datos secundarios se procede a la

26



busqueda de datos primarios. Ya que el investigador logra conseguir de forma facil y rapida
la informacidn que ya ha sido elaborado para proceder luego estudiarlo(pag.40).

c) Fuentes datos primarios: Una vez que el
investigador ha revisado las fuentes de datos secundarios, procederd a construir los
mecanismos que le permita desarrollar estudios realizados como entrevista, encuesta, base
de datos, etc. Para organizar los métodos que le permitan salir para obtener los datos

seleccionados (pag.41).

1.3.1.5. Formulacion de estrategias de marketing
Segun Mayorga y Araujo (2011) es el desarrollo de las estrategias de
marketing que se lleva a cabo con el fin de obtener determinados objetivos esto permitira
que los formuladores creen un objetivo como segmentacion de mercados, posicionamiento,
desarrollo y de competitividad, también muestra la mezcla de marketing que comprende las

4p: producto, costo, lugar, promocion (pag.77). Sus indicadores son:

a) Estrategias de segmentacion del mercado: es la
segmentacion de un mercado total complejo en partes 0 segmentos con caracteristicas
iguales, estas estrategias consisten en terminar el método para segmentar los proveedores en

una distribucion y la mezcla de marketing. (pag.77)

b) Estrategias de posicionamiento: es un proceso mediante el
cual se desarrollard una estrategia que tiene como objetivo llevar nuestra marca e imagen
actual que deseamos en la mente del consumidor de nuestra marca, tiene que ser diferente a

otros productos en el mercado (pag.82).

c) Estrategia de crecimiento: segun los criterios de productos y
clientes, la realidad de la organizacion. Son las alternativas estratégicas para la inyeccion

desarrollo de mercado, incremento de productos o diversificacion (pag.83).

d) Comportamiento competitivo y estratégico: las estrategias
de competitividad se establecen en la manera que toma la organizacion frente a sus
competidores dentro en el que se desenvuelve. Segun estas estrategias permiten lograr,

sostener y optimizar un determinado enfoque en el entorno socioeconémico (pag.85).
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1.3.2. Plan de marketing

Sainz (2016) indica que un plan de marketing totalmente estructurado tiene un
plazo de un afio, este plan de marketing permite que las organizaciones desarrollen a un corto
y mediano plazo con los objetivos y estrategias, es un instrumento que relaciona los objetivos
de una distribucién en el mercado comercial con su capital, es decir es la cuadrante mediante
la cual la empresa crea que objetivos en términos productivos quiere alcanzar y que debe

realizar para lograr dichos objetivos del plan de marketing (pag.100).

1.3.2.1. Las ventajas de un plan de marketing
Saenz (2016) el marketing para su introducciéon en las empresas
espafolas como instrumentos de trabajo, la cultura empresarial esta desarrollando en la
capacidad de produccion. Se trata de calcular las ventajas plan de marketing adquiriendo en
total los siguientes aspectos: (pag.101)

¢ Se observa la toma de decisiones comerciales y de marketing
con una orientacion sistematica, conforme con los elementos de los mercados.

e Establecer un programa de gestiones relacionados con la
organizacion para la actividad comercial donde podemos aumentar las ventas de marketing.

e La produccion de las acciones comerciales y de marketing ha
otorgado indirectamente el modelo cooperativo entre aquellos departamentos de la
agrupacién que se ven implicados (se beneficia la descentralizacidn tanto a nivel corporativo
como de marketing).

e La agrupacién cuenta con los elementos precisos para
sostener el termino necesario de su operacion comercial y para calcular el proceso de la

distribucion en el campo comercial y de marketing.

1.3.2.2. Dimensiones

1.3.2.2.1. Anélisis de la situacion
Segun Sainz (2016) las principales etapas o fases de todo
plan de marketing son:(analisis de la situacion interna y externa, diagndstico de la situacion,
objetivos de marketing, estrategias de marketing y operativas de marketing) esta herramienta

de plan de marketing te ayudara a que gestiones y proyectes tus objetivos de forma correcta,
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para que puedas tener un seguimiento de tu plan y conocer los resultados (pag.149). Sus

indicadores son:
Indicadores

A. Analisis de la situacién externa: es importante analizar
el entorno del analisis del mercado, es decir, aquellos elementos externos no controlables
por la propia asociacién, pero deben aportar una determinada investigacion, ya que
intervienen en su proceso, estableciendo oportunidades y amenazas.

eEntorno General son factores que sobresalta en el
escenario del entorno general, es la relacion de factores econdmicos, demograficos, socio-
cultural, tecnolégicos medioambientales y politico- legales. es un conjunto de factores que
existen en el entorno de toda organizacion teniendo en cuenta a sus competidores y creando

estrategias que le permita tener una ventaja competitiva con otras organizaciones.

eEntorno Competitivo se analiza un conocimiento
preciso para establecer la rentabilidad de un mercado en un periodo de largo plazo a través
de una evaluacién como: nimeros y tamafios, productos, precios, estrategias, puntos fuertes
y débiles, etc. Desde el punto de vista del escenario competitivo, es beneficioso inspeccionar

los productos substitutos de modo unanime.

eMercado competitivo: estd conformado por
compradores y vendedores de un mismo rubro de sus productos en el mercado, de esta
manera cada uno realiza un aumento insignificante en los precios de los productos con los

clientes.

B. Analisis de la Situacion Interna: consiste en evaluar
una serie de técnicas para conocer sus factores internos para desarrollar su ventaja
competitiva dentro de la organizacion, asimismo establecer que estrategias podra
implementar frente de sus debilidades y aprovechar al maximo sus fortalezas. Esta
herramienta consiste en estudiar estratégicamente las actividades internas como la “cadena
de valor” que se adapta frente a la empresa, teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

e Produccion: tecnologia disponible, 1+D+i, materias

primas, metodos, costes econdmicos de escala, etc.
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e Finanzas: liquidacion, financiamiento,

endeudamiento, capital, liquidez, etc.

eHistorias de ventas: mercados, zonas geogréaficas,

canales de comercializacién, etc.

e Marketing: cartera de productos (familia, envase,
marcas), precios (clientes, intermediarios) distribucién (canales, cobertura), red de ventas

(dimension, retribucion, organizacion, nimeros)

e Comunicacion:(recomendaciones, campafas,

segmentacion de mercado, posicionamiento, etc.).

e Organizacién: recursos humanos, distribucion,

jerarquia, control, etc.

e Clientes: clasificacién, cuentas clave, fidelizacion,

etc.

1.3.2.3. Dimensiones

1.3.2.3.1. Diagnostico de la situacion
Segun Sainz (2016) es un instrumento de gestion y
planificacion que tiene como fin de conocer la situacion actual de la empresa a través de
anélisis DAFO que ayudara a detectar con tiempo los problemas que pueda tener la

organizacion(pag195).

De este modo, utilizaremos los instrumentos de estudio,
se obtiene a través de sus iniciales “DAFOQO” las cuales son: debilidades, amenazas, fortalezas
y oportunidades. Esta herramienta estratégica es importante porque ayuda a la compafia

trazar la estrategia empresarial a futuro, sus indicadores son:
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Indicadores

A. DAFO: es un proceso donde se estudian las
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de una empresa esta herramienta es muy
importante en toda organizacion se realiza a través de la estrategia comercial en la cual
deberéd conocer la situacion actual de empresa, a partir de la informacién que obtenga
relacionado con la situacion puede tomar las decisiones o cambios que mejor se adecuen a

los requerimientos de los clientes en la situacion econdmica.

1.3.2.4. Dimensiones

1.3.2.4.1. Fijacion de los objetivos de marketing
Segun Sainz J. M. (2016) sin embargo, a lo largo de la
fecha resulta obligatorio encontrarnos con argumentos que nos obligan a elegir o rechazar,
hacer o deshacer a poner o a quitar, esperamos que todas las habilidades que tomamos se
conviertan en resultados especifico y que lo hagan de una manera rapida casi instantanea.

(pag. 227) Sus indicadores son:
Indicadores

A. Adecuados y coherentes: los objetivos de marketing
seran adecuados a los bienes de los que dispongan cada Pyme y estaran vinculados tanto con

los objetivos generales de la distribucion.

B. Concretos: los objetivos tienen que evaluar
constantemente que sea autorizado, pero de forma especifica para asi formular los objetivos
para aumentar la facturacion de un 10% es una definicion de objetivos ya que lograremos
determinar con exactitud por cada elemento producto o servicio, etc.

C. Mensurables en el tiempo: es aquello que se puede
calcular, medir o establecer mediante una unidad correspondiente para saber cuantas veces
la unidad esté contenida en la primera, se sabe que hay cosas mensurables y no mensurables,

ya que no se dispone de un nivel.

D. Aceptados por la empresa: es importante conseguir
una aprobacion y un compromiso por parte del grupo comprometido. El nivel de

responsabilidad con los objetivos es una de las primeras claves para su desemperio.
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1.3.2.5. Dimensiones

1.3.2.5.1. Eleccion de las estrategias de marketing
Segun Sainz J. M. (2016) indicariamos que la estrategia es
un conjunto bien desarrollado, coherente y racional de decisiones sobre gestiones a
establecer y referente medios a utilizar, que consiente conseguir los objetivos finales de la
compafiia u organizacion, logrando en cuenta las medidas que en el propio campo toma o
puede tomar la competitividad y obteniendo en cuenta asimismo las variaciones externas

tecnoldgicas econdmicas y socios (pag261.) Sus indicadores son:
Indicadores

A. Estrategias de cartera de productos: de esta manera las
pequefias y medianas empresas disponen en sus carteras varios productos y servicios, con
aportacion e importacion sobre el resultado de sus objetivos. Desde el punto de vista
competitivo es conveniente la toma decisiones sobre el futuro de los productos. Se trata de
adecuar a nuestra cartera un instrumento que ayude a afianzar la gratificacion de los recursos

de forma Optima.

B. Estrategias de penetracion de nuevo mercado: esta
estrategia logra establecer un incremento del consumo de los clientes o atraer clientes
competitivos. Es la eleccion de estrategia que brinda mayor seguridad, puesto que

trabajamos con productos y mercados que actualmente conocemos.

C. Estrategias de desarrollo de nuevos productos: la
organizacion desenvuelve diferentes mercados para sus presentes proveedores. Existe un
desarrollo firme en los clientes y en ocasiones sera necesario el lanzamiento de los presentes

productos para adaptarse a las diferentes necesidades.

D. Estrategias de desarrollo de nuevos mercados: la
organizacién implica el inicio de diferentes proveedores internacionales o la investigacion
de nuevos segmentos del mercado con sus productos actuales.

E. Estrategia de diversificacion: la organizacion amplia
nuevos mercados, esta estrategia permite una pequefia confianza para la pyme, dado que una
organizacion mas se aparta de sus instrucciones relacionado con los productos y mercados,

conseguira un mayor riesgo al fracaso.
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F. Estrategia de segmentacion diferenciacion: la
organizacién detalla, para cada segmento del mercado una oferta de productos distintos,
habra mayores costes, pero elevard la utilidad.

G. Estrategias de posicionamiento: después de identificar
y elegir los segmentos de estrategias a los que nos vamos a gestionar, es el tiempo de ampliar
la estrategia de posicionamiento hacia cada una de ellas. Mediante la estrategia de
posicionamiento presentaremos el lugar que el producto ocupara en la percepcion de los

consumidores respeto al resto de mercados competitivos.

H. Estrategia funcional: uno de los elementos mas
importantes es la estratégica que ayudara a la organizacion definir la administracion los
recursos y habilidad por la cual opera, para asi poder alcanzar las metas establecidas, son
disefas a través de los jefes 0 administradores cada uno por su area de la empresa, ademas,

se espera que la empresa se convierta en su ventaja competitiva.

1.3.2.6. Dimensiones

1.3.2.6.1. Decisiones Operativas de Marketing
Segun Sainz J. M. (2016) se trata de buscar mercados a
corto y mediano plazo y se puntualiza con decisiones como producto, precio, distribucion y
comercializacion, es decir se muestra de una accién que corresponde a la gestion de
marketing por la cual dependerd de la calidad de las elecciones estratégicas fijadas

previamente (pag.237).
Indicadores

A. Acciones relativas a productos:
e Lanzamiento, innovacion (actualizacion y mejores) o
eliminacién de productos.
eNuevo disefio, proceso, creacion o
reposicionamiento de marca.
e Modificacion de formato, cambios de materiales de

disefio o de packaging.
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e Contener nuevos servicios adicionales: atencion al
cliente, posventa, reparacion, entrega a domicilio, etc.
B. Acciones relativas a precios:
e Innovacion o actualizacion de precios.
e Redefinicion de la escala de rebajas.

e Habilidades en préstamo y condiciones de pago.

C. Acciones relativas a distribucion y ventas:

e Modificacion o eleccion de nuevos canales de
distribucion.

eNegociacion de las condiciones con mayores y
detallistas.

e Reducir el coste de transporte.

¢ Optimizar los plazos de entrega.

e Extender o disminuir nimeros de vendedores.

¢ Modificacion de zona y ruta de ventas.

* Modificacion en gratificacion de los vendedores.

D. Acciones relativas a comunicacion:

ePublicidad: periddicos, revistas, radio, vallas,
publicitarias, rotulos, catalogos, folletos, publicidad, en el lugar de venta (PLV), Street
marketing, etc.

ePromocion de ventas: ofertas, premios, concursos,
sorteos, cupones, muestras gratis, rebajas, participaciones en frente de muestras.

e Relaciones publicas: patrocinios, publicity, imagen
social, organizacion de eventos y actividades, etc.

e Marketing directo: mailing, e-mailing, buzonero,

telemarketing.

1.3.3. Posicionamiento

Segun Ibafiez y Manzano (2008) Illamamos posicionamiento al lugar que

ocupa una marca o producto en la mente del consumidor con relacion a su competencia, es
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decir, posicionamiento de una marca se consigue a través de la informacidn activa y el target
(publico objetivo) El resultado final de este proceso de posicionamiento implica la
elaboracion de una imagen clara sobre el producto o servicio, por eso debe quedar claro que
el posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que se hace con la mente de los

consumidores o las personas a las que se quiere influir(pag.1).

1.3.3.1. Posicionamiento como funcidn estratégica clave en la empresa
Segun lbafiez y Manzano (2008) la principal actividad mas
importante en la organizacion es un producto o servicio, permitiendo a las compafias
diferenciar de sus competidores y darle un valor afiadido al producto o servicio que brindan
al cliente, es importante alcanzar la percepcion del publico, ya que a través de ella se
relaciona la lealtad del producto o servicio.

1.3.3.2. Requisitos de un buen posicionamiento
Segun Ibafiez y Manzano (2008) dentro de las exigencias que
beneficia el posicionamiento se encuentra captar crédito, para obtener reconocimiento frente
a la relacion de la organizacion dentro del posicionamiento se obtienen destacar algunos

aspectos claves como:

¢ Debe ser Gnico en comparacion con la competitividad, y que
esté ligado participacion en las ofertas.

¢ Debe ser accesible para el puablico al que se dirige, tanto en la
relacion con la propuesta como en su union con la empresa.

¢ Debe ser relevante con la competitividad, frente al mercado y
segmento especifico.

e Para el pablico al que va dirigido.

1.3.3.3. Ventajas de un buen Posicionamiento
Segun Ibafiez y Manzano (2008) indica que como en cualquier campo
de batalla el posicionamiento o mejor dicho un buen posicionamiento muestra ventajas las

cuales se resumen la siguiente manera:

e Facilita la eleccion de la produccion al envolver una igualdad,

en cuanto a la propuesta comercial de la competencia.
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¢ Permite un beneficio adicional para el consumidor, ya que ve

desarrolladas sus opciones de eleccion.

1.3.3.4. Errores de Posicionamiento
Segun Ibafiez y Manzano (2008) muchas organizaciones cometen el
error que posicionar una marca o imagen consiste en colocar el producto o que sea muy
perceptible que tu competencia, pero posicionar una marca es elegir tu mercado objetivo en

la mente del cliente, para que tengas un lugar por encima de tu competencia.

Infra posicionamiento: imagen sin relevancia en la alucinacion del
cliente, logrando un perfil indefinida del producto que no asocia a nada en especifico. Es
decir, no aporta nada innovador en el mercado o que la otra marca le puede ofrecer a tu

cliente.

Sobre posicionamiento: ocurre cuando la imagen de la marca que
ofrece al cliente es muy determinada, esto sucede cuando una marca brinda una cantidad de
productos, pero es conocido por uno solo y dejando a fuera a los restantes productos que son

excelente calidad que del conocido.

Posicionamiento confuso: si la marca cambia con frecuencia su tipo
de posicionamiento o intenta posicionar en segmentos, finalmente lograra que los clientes

tengan una imagen de confusion.

Posicionamiento dudoso: se observa que los clientes no creen a las
falsas promesas de marcas o productos, esto ocurre cuando los productos tienen una mala

realizacion estrategia de posicionamiento en el mercado del consumidor.

1.3.3.5. Posicionamiento y estrategia de la empresa
Segun Ibafiez y Manzano (2008) es un proceso por el cual se desarrolla
en la organizacién una estrategia que tiene como objetivo llevar la marca o producto desde
la imagen actual a la imagen que deseamos con el objetivo de determinar el posicionamiento
de marca, debe tener en cuenta la capacidad, sino, los objetivos empresariales y la estrategia

de la organizacion.

a) Objetivos empresariales: son aquellas metas de negocio que

cualquier organizacion debe obtener a la hora de determinar las estrategias y acciones en un
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largo plazo, para que esta meta sea alcanzable debe ser clara, realista y coherente debe
disponer a todas las areas que componen los objetivos de la empresa.

b) Estrategia global de la empresa: es una estrategia de
marketing internacional que consiste en la estandarizacion en los mercados exteriores en el
cual opera las empresas con su producto, marca, envase, servicio y precio, se vende a través
de canales de comercializacion y promocionarlo con una misma imagen a nivel
internacional.

c) Percepcion de la compafiia: es preciso elaborar un analisis
del clima laboral dentro de la empresa, a través de esta se utilizard encuestas, buzones de
sugerenciay otras técnicas que podemos conocer en el entorno general de satisfaccion dentro

la organizacion.

1.3.4. Posicionamiento de empresa.

Segun SCHNARCH y SCHNARCH (2010) manifiesta que el posicionamiento
se utiliza para determinar el producto por el consumidor. La metodologia del
posicionamiento se puede reducir en los siguientes aspectos: Indica que el posicionamiento

se utiliza para definir el producto y asociarlo con los atributos anhelados por el consumidor
(pag. 80).

1.3.4.1. Dimensiones

1.3.4.1.1. Posicionamiento por atributo:

Segun Schnarch y Schnarch (2010) una empresa se

posiciona segun por su atributo como el tamafio o el tiempo que lleva de existir.

Indicadores

A. Cualidades de busqueda: este tipo de atributos son los
que obtienen ser valorados por el pablico previamente a contratar el servicio. Asi, este tipo
de atributos le permitiran al consumidor realizarse una imagen frecuente respecto del disefio
del servicio y de la adecuacion de este para satisfacer sus necesidades. Entre estos atributos

se pueden resaltar todos aquellos aspectos del servicio relacionados con el color, el estilo, el
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costo, el ajuste, la sensacion, la dureza e incluso el olor. (pag.55). Segun (Prado y Pascual,
2018).

B. Cualidades de experiencia: este tipo de atributos solo
podrén ser valorados por el consumidor una vez que ha admitido el servicio. Asimismo, se
incluiran todos los aspectos relacionados con el beneficio del servicio. Es decir, el cliente
podra valorar estos atributos mientras disfruta del servicio. Estos atributos son muy
significativos tanto para la organizacién como para el cliente, ya que influiran decisivamente
en el objetivo de procedimiento del mismo. Por lo tanto, si la evaluacion de estos atributos
es positiva las posibilidades de que el cliente vuelva a contratar los servicios es muy alta,
pero si son negativos la organizacidn habra perdido un cliente. Entre estos atributos se logran
destacar todos aquellos aspectos relacionados con el trato de los empleados y la habilidad de

uso. (pag.55).

C. Cualidades de credibilidad: por ultimo, se identifican
los atributos relacionados con la valoracion emocional del servicio. Este tipo de atributos
son muy dificultosos de apreciar por parte del cliente, incluso tras finalizar el servicio.
Pensemos que es muy dificil valorar si una empresa ha podido ofrecer un servicio muchisimo
mejor que su competidor. ;Como lo podemos saber? Incluso si el cliente decidiese pactar al
competidor las circunstancias del servicio no serian las mismas y ello no permitird su
comparacion. Por este motivo, es primordial la confianza y fiabilidad que comunique la
empresa al cliente de que su decision ha sido la acertada. Fortalecida, con ello, en cualidades

de credibilidad son por ejemplo un diagnostico medico servicios legales. (pag.56).

1.3.4.2. Dimensiones

1.3.4.2.1. Posicionamiento por beneficio:

El producto se posiciona como el lider en lo que
corresponde a ciertos beneficios que los demas no dan. Sus indicadores son garantia y
promociones.

Indicadores
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A. Garantia: es aquella que se ofrece ante un producto y/o

servicio defectuoso, por el pazo del producto de entrega y la fecha de pago.

B. Promociones: dar conocer ese producto ofrecido por la
empresa al momento de adquirir un producto y/o servicio, para asi poder estimular su

compra.
1.3.4.3. Dimensiones

1.3.4.3.1. Posicionamiento por uso o aplicacion:

El producto se posiciona como el mejor en determinados

usos o aplicacion.
Indicadores

A. Uso de la pagina Web: es un documento electronico

atil que permite ingresar paginas o sitios web que brinden una informacion.

B. Uso de las Redes Sociales: es una estructura social que
permite estar integrada socialmente con el fin de relacionarse y/o comunicarse. Estas pueden

ser Facebook, WhatsApp, Twitter, Instagram, entre otros.

1.3.4.3.2. Posicionamiento por competidores:

Se afirma que el producto es mejor en algun sentido o

varios en la relacion al competidor.

Segun Pedraza (2014), menciona que la investigacion de
los indicadores o factores de presion competitiva en la produccion se puede ejecutar con base
en el modelo de las cinco fuerzas competitivas de Porter. Las cuales se hablaran a

continuacion:

A. La entrada potencial de nuevos competidores: se da

cuando en la industria existen incentivos o0 ganancias, surgen nuevos competidores.

39



B. El poder de negociacion de los proveedores: se refleja
en el dominio y la influencia de los proveedores de materias primas y suministros
importantes.

C. El poder de negociacion de los compradores: presion

e influencia que surge del poder de los compradores del producto (p. 27-28).

1.3.4.3.3. Posicionamiento por categorias de productos:

Los productos se posicionan como lider en ciertas

categorias de productos.

Segun Sanchez (2015) mencionar que el surtido esta

compuesto por productos de distintas categorias y naturaleza, las cuales son indicadores:

A. Productos lideres: son aquellos que, dentro de la
empresa, son adquiridos por la gran mayoria de consumidores como es el caso de Coca Cola.
Estos productos tienen una larga trayectoria en el mercado ya que los proveedores que los
producen tienen afios de experiencia y un sélido enfoque en el mercado correspondiente.
Son productos cuyo envase, nombre o caracteristicas se han transformado en referencia para

los clientes y es muy factible que se conserve su situacion de liderazgo (p. 41y 42).

B. Productos de reclamo: son aquellos cuyo atractivo
esta establecido bien en las caracteristicas o ventajas competitivas del producto en si o bien

en la publicidad que ha dado muy buen resultado (p. 41y 42).

C. Calidad de producto: es el conocimiento que el cliente
tiene del mismo, es una fijacién que asume aprobacion con dichos productos y la calidad del

mismo para asi poder satisfacer sus necesidades (p. 41y 42).

1.3.4.3.4. Posicionamiento por calidad o precio:

El producto se posiciona como el que ofrece el mejor

valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a un precio razonable.
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Segun  Gillet (2014) menciona que para el
posicionamiento de la calidad o precio de un producto y/o servicio, se tienen que tener

presente los siguientes indicadores:

A. Satisfaccion del cliente: es fundamental para todas las
empresas que puesto ocupada los clientes a la hora de adquirir los productos y servicio de su
marca los resultados de la satisfaccion del cliente son muy importante, es por eso, que el
éxito de tu negocio esta fuertemente relacionado por el grado de satisfaccion de los clientes
y clientes felices significa clientes leales y negocio en crecimiento.

B. Auditoria de la calidad de la empresa: es una
herramienta que establece la eficacia de las gestiones determinadas para alcanzar los
objetivos de calidad, evaluando el grado de cumplimiento de los requisitos definidos en el
manual de la calidad de 1ISO (como las normas internacionales) para después poder evaluar
la auditoria interna y externa a traves de planificacion, preparacion y realizacion de informes

y llevar un control de calidad (p. 2).

1.4. Formulacién del problema:
¢De qué manera el Plan de Marketing mejora el Posicionamiento de la empresa Red de
Distribucion Galvez S. A.C - Chiclayo -2019?

1.5. Justificacién e importancia del estudio:

De acuerdo con Bernal (2010) indica que esté situada a solucionar aquellos problemas
en el cual existe la necesidad de exponer y argumentar, aquellos motivos que respaldan
la actual informacion, en donde se debe establecer a qué dimension pertenece con el

objetivo de alcanzar su viabilidad (pag.106).

La justificacion es importante porque va permitir que el informe de investigacion se
realice mediante los problemas que pasa la empresa Red de Distribucién Galvez S.A.C. para
hallar la solucion que se presentan, para que se realice el proyecto de investigacién mediante

la inversién de tiempo, trabajo y recursos para que se pueda llevar a cabo plan de marketing.

Justificacion Tedrica

Segun Fernandez, Baptista y Hernandez ( 2014) refiere que la justificacion tedrica se
expresa, si los resultados generan conocimientos, donde los datos que se adquieren sirven

para examinar, determinar o analizar una hipotesis ya establecida.
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El actual estudio, se realiza con el propdsito de contribuir conocimiento referidos al
plan de marketing para mejorar su posicion en laempresa Red de Distribucion Galvez S.A.C,

donde se utilizé la teoria de posicionamiento de Schnarch & Schnarch (2010)

Justificacion Metodoldgica

Segun Fernandez, Baptista y Hernandez (2014) cabe considerar, que el estudio se da
cuando la investigacién que se va realizar, plantea una nueva estrategia para generar
conocimiento valido y confiable, esto ayuda a buscar nuevas técnicas de estudio para

organizar la investigacion (pag. 46).

En la investigacion metodoldgica se utilizaron técnicas de investigacion, porque nos
permitira recolectar informacion como el uso de graficos, cuestionario y entrevista, para que

nos permita mejorar el posicionamiento.

Justificacion Social

Segln Fernandez, Baptista y Hernandez (2014) en la justificacion social se expresa
el resultado de la investigacién para la sociedad o una distribucidn, es decir quiénes son los

beneficiados de la investigacion (pag. 46).

Desde el aspecto social, se recomienda realizar un plan de marketing en donde la
investigacion consiga alcanzar los objetivos planteados y lograr posicionar la empresa, la
misma que servira para que los colaboradores se desempefien mejor, contribuyendo a

mejorar sus ingresos econémicos.

1.6. Hipdtesis:

El Plan de Marketing mejora el Posicionamiento de la empresa Red de Distribucion
Galvez S.A.C - Chiclayo - 2019.

1.7. Objetivos:

1.7.1. Objetivos General:

Determinar como el Plan de Marketing mejora el Posicionamiento de la
empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C -Chiclayo -2019.
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1.7.2. Objetivos Especificos:

Diagnosticar la situacion actual de la empresa Red de Distribucion
Galvez S.A.C con respecto a su posicionamiento en el mercado de
Chiclayo.

Identificar los factores determinantes e influyentes para mejorar el
posicionamiento de la empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C en el
mercado de Chiclayo.

Definir las decisiones estratégicas de marketing para mejorar el
posicionamiento de la empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C en el

mercado de Chiclayo.
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II.LMATERIAL Y METODO



2.1. Tipo y disefio de Investigacion:

Segun Carrasco (2005) menciona que la investigacién es aplicada, actualmente se
diferencia por archivar proyectos practicos inmediatos adecuadamente definidos, por lo que

se expresa: en convertir, cambiar o provocar cambios en un determinado sector de la realidad
(pag.43).

El proyecto de investigacion es aplicada es aquella que haces posible dar solucién a
problemas, por la gestién de estimulos o métodos aquellas variables que se encuentran

estudiando.

Son aquellos que, no solo describen conceptos, sino que también se responde a las
causas. Tiene como finalidad describir lo que serd sometido en el andlisis de la investigacion,
ya que sea hechos existentes o situaciones que se esté presentando en la empresa para
posterior a ello proponer en base a los objetivos de la investigacion, donde se utilizo la

investigacion, tiene como alcance explicativo de Hernandez, Fernandez y Baptista (2014).

2.1.1. Disefio de investigacion.

Disefio pre experimental:

Segun Bernal (2010) muestran el mas bajo control de variables y no desarrollan
la retribucion aleatoria de los sujetos de la comprobacién y son aquellos en los que el
investigador no ejerce ninguna observacion sobre las variables extrafias o intervinientes, no
hay asignacion aleatoria de los sujetos de la colaboracion de la investigacion ni hay grupo

control (pag.146).

El disefio de la presente investigacion es de caracter Pre experimental, ya que
se planteara un instrumento o sistema de prueba en que la investigacion solo se especificara

a observar los fendbmenos y hechos, que se
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Desenvuelvan naturalmente, con la finalidad de analizar la muestra del

esquema de la investigacion planteado.

| GE.: O, X O, |

Donde:

G.E.: Muestra
O;: Pre test
X: Estrategias

O : Post test

Método de enfoque:

cuantitativo

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2014) nos establece que la ideas son
fragmentos que se van direccionando y al culminarse, se desglosan en preguntas y objetivos
de investigacion que, al analizar y examinar, se convierten y establecen parte hacia una

orientacion tedrica.

La presente investigacion es de enfoque cuantitativo ya que se basa en:
recopilar y analizar verificar los testimonios conseguidos bajo la concentracion de las
herramientas como encuestas hacia los clientes y entrevista al gerente de la empresa Red de
Distribucion Galvez S.A.C con el fin de encontrar importantes resultados estadisticos que

permita el desarrollo en la investigacion.

2.2. Poblacion y muestra:

2.2.1. Poblacién

Segun Bernal (2010) indican que es la aglomeracién de sujetos a los que son
participes de una investigacion, donde se define a la vez un grupo de muestro de unidades.
La poblacion siempre debe ubicarse visiblemente por sus caracteristicas de tiempo, espacio
y ubicacion (pag.160).

La poblacion que se tomara en cuenta estd conformada por los clientes

mayoristas por un total de 689, empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C.
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2.2.2. Muestra
Segun Baptista, Hernandez y Fernandez (2014) manifiesta que es un subgrupo
del universo o grupos en donde se encuentra informacion y que aquellos datos deben ser

identificados de la misma (pag.173).

La muestra que tomaremos, esta conformada por los clientes mayoristas que
compran ladrillos empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C, mediante el estudio de un tipo
de muestreo probabilistico, debido que todos los miembros de estudio representan ciertas
caracteristicas dadas por el investigador y teniendo como resultado la cantidad total de 153.

— ZZXNXqu Donde:
E2(N—-1)+Z2Xp xq

n
Poblacion: 689

_ (1.96)* (689)(0.5)(0.5) Margen de error: 0.07 (E)
"= 0.07)2(689 — 1) + (1.96)2(0.5)(0.5)

Nivel de confianza: 1.96 (Z)

0= Z% Probabilidad: 50%(ex)

n =153
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2.3. Variables, Operacionalizacién.

2.3.1. Variable Independiente: Plan de Marketing
Segun Sainz (2016) un plan de marketing totalmente estructurado tiene un
plazo de un afio, este plan de marketing permite que las organizaciones desarrollen a un corto
y mediano plazo con los objetivos y estrategias, es un instrumento que relaciona los objetivos
de una distribucion en el mercado comercial con su capital, es decir es la cuadrante mediante
la cual la empresa crea que objetivos en términos productivos quiere alcanzar y que debe

realizar para lograr dichos objetivos del plan de marketing(pag.100).

2.3.2. Variable Dependiente: Posicionamiento
Segun Ibafiez Jose y Manzano (2008) llamamos posicionamiento al lugar que
ocupa una marca o producto en la mente del consumidor con relacién a su competencia, es
decir, posicionamiento de una marca se consigue a traves de la informacion activa y el target
( publico objetivo) El resultado final de este proceso de posicionamiento implica la
elaboracion de una imagen clara sobre el producto o servicio, por eso debe quedar claro que
el posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que se hace con la mente de los

consumidores o las personas a las que se quiere influir (pag.1).
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Tabla 1

Operacionalizacion de variable

Variable Independiente Dimension Indicadores items Instrumento
Analisis de la situacion
Andlisis de la situacidn externa 1
Andlisis de la situacidn interna 2
Plan de Marketing Diagnéstico de la situacién
DAFO 3;4
Fijacion de los objetivos de Adecuados y coherentes 3
. Concretos 6
marketing .
Mensurables en el tiempo 7 .
Aceptados por la empresa Entrevista
8
Cartera de productos 9
Eleccion de las estrategias Penetracion de nuevos 10
de marketing mercados 11
Desarrollo de nuevo productos 12
Desarrollo de nuevos mercados 13
Estrategias de diversificacion 14
Segmentacion y diferenciacion
Estrategias de posicionamiento 15
.. . Estrategia funcional 16
Decisiones operativas de &
marketing Relativas a productos 17
Relativas a precios 18
Relativas a distribucidn y 19
ventas 20

Relativas a comunicacion

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 2

Operacionalizacion de variable dependiente

Variable Dimension
Dependiente

Indicadores

items Instrumentos

Atributo

Posicionamiento

Beneficio

Uso o
Aplicacion

Cualidades de
busqueda

Cualidades de
experiencia

Cualidades de

credibilidad

Garantia

Promociones

Pagina Web

Redes Sociales

¢Considera usted que la empresa de ladrillos Red de Distribucion Galvez S. A.C esta
muy bien fidelizados en el mercado?

¢Considera usted que los productos de la empresa Red de Distribucién Galvez S.A.C
cuenta con las cualidades deseadas?

¢Cuadl es el grado de satisfaccion que percibe acerca de la empresa Red de
Distribucién Galvez S. A.C?

¢En la atencién para adquirir los productos de la empresa Red de Distribucidn
Galvez S.A.C es grata la experiencia para usted?

¢Recomendaria a la empresa de ladrillos Red de Distribucidon Galvez S. A.C por los
productos y el servicio que ofrece a algun familiar o amigo?

¢Cree usted que la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C tiene una buena
imagen empresarial?

¢Desearia que se implementen promociones como 2x1, sorteos o premios
sorpresas?

¢La hora que usted adquiere un producto de la empresa Red de Distribucion
Galvez S.A.C, la empresa le otorga la garantia que el producto es de buena
calidad?

¢La empresa de ladrillos Red de Distribucién Galvez S. A.C brinda un
asesoramiento de post venta eficientemente?

éUsted conoce las promociones con las que cuenta la empresa?

¢Tiene Ud. Conocimiento sobre las plataformas virtuales con las que cuenta la
empresa Red de Distribucién Galvez S. A.C?

¢Cree usted de la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C cuenta con una pagina
de FACEBOOK?

éVisita Ud. frecuentemente las plataformas virtuales de la empresa Red de
Distribucion Galvez S. A.C?

¢Le gustaria o seria agradable para usted que alguna promocion o descuento por
temporada que maneja la empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C le llegue como
notificacidn a sus redes sociales?

Cuestionario
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La entrada potencial
de nuevos
competidores

El poder de
negociacion de los
proveedores

Competidores

Posicionamiento

La negociacién de
los compradores

Productos lideres

Categorias de
productos

Productos de
reclamo

¢Los materiales que ofrece la organizacion Red de Distribucidén Galvez S. A.C son
mas sobresalientes que la competencia?

¢Usted cree el grado de rivalidad en las competencias de la empresa Red de
Distribucion Galvez S.A.C es dependiendo el precio?
¢éLos productos que la empresa Red de Distribucién Galvez SAC distribuye son

los que usted esperaba?

éSe encuentra satisfecho con el nivel de delivery de la empresa Red de
Distribucion Galvez S.A.C?

éEl precioy la calidad que ofrece Red de Distribucién Galvez S. A.C cumplen con
las caracteristicas que usted desee?

¢Usted puede negociar el precio con la empresa Red de Distribucidon Galvez
S.A.C refleje su respuesta con la escala de satisfacciéon del 1a5?

éLa empresa Red de Distribucién Galvez S. A.C adapta la presentacion de
productos alos clientes teniendo en cuenta sus atributos?

éLa empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C cuenta con un catdlogo lideres de
productos?

¢éLos productos de ladrillos que distribuye la empresa Red de Distribucién Galvez
S. A.C son de alta calidad?

¢A tenido usted algun inconveniente con Red de Distribucién Galvez S. A.C por
lo que usted haya generado un reclamo? ¢Refleje su respuesta con la escala del

1357

Cuestionario
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Posicionamiento Calidad o Precié

Calidad de producto.

satisfaccion del
cliente

Auditoria de la
calidad de la
empresa

¢Los materiales cumplen con la calidad deseada?

¢Usted adquiere los productos por tener las 3 bondades (bueno, bonito y
barato)?

¢Usted cdmo cliente se encuentran satisfecho con los materiales?

éla empresa Red de Distribuciéon Galvez S.A.C le da usted como cliente
facilidades de pago para usted adquiere el producto?

¢El tiempo de entrega de ladrillos hasta su domicilio es efectivo?

¢Usted considera que la organizacion cuenta con una imagen buena refleje su

respuesta con la escala del 1a5?

Cuestionario

Fuente: Elaboracidn propia
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos, validez y confiabilidad.

2.4.1. Técnicas de recoleccion de datos:

Segun Bernal (2010) sefiala que es uno de los métodos de seleccion de datos
mas utilizados, aunque a través del tiempo se ha ido disolviendo ya que se pierde la
credibilidad en el tiempo de encuestar a las personas ya que sus respuestas son sesgadas
(péag. 194).

Se desarrollara la practica de recoleccion datos como: encuestas que estara
dirigido a los clientes de la empresa Red de Distribucién Galvez S.A.C, con el objetivo
de poder medir los indicadores de nuestra variable, bajo el desarrollo de preguntas
cerradas para asi obtener mayor informacion muy importante para lograr el

posicionamiento de marketing a través de la realizacion de un plan de marketing.

Otra herramienta importante que se utilizara en la investigacion es la
entrevista va estar dirigido hacia el gerente encargado de la empresa Red de Distribucion
Galvez S.A.C, con el propdsito de conseguir datos importantes que ayude la empresa

realizar plan de marketing para mejorar posicionamiento.

2.4.2. Instrumento de recoleccion de datos:
Segun Bernal (2010) manifiesta que hace referencia al grupo de preguntas
elaboradas para generar datos importantes, con el fin de lograr los objetivos de la

investigacion (pag.197).

Para desarrollar esta investigacion, se ha utilizado instrumentos como el
cuestionario, en el cual se elaboré a partir de los indicadores con el fin de poder elaborar
preguntas cerradas donde se realiz6 32 items orientados a los compradores de los
productos que ofrece la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C. La cual tendrd como

alternativas un cuestionario tipo escala Likert con 5 alternativas.

La guia de entrevista se elaborara con el fin de poder tener una mejor
percepcion de la problematica en la cual viene sucediendo en la organizacion es por ello
este tipo de recoleccion de datos va dirigida al jefe o representante ya que son preguntas

abiertas y opinion propia.
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2.4.3. Validez y confiabilidad.

Segun Baptista, Hernandez y Fernandez (2014) manifiesta que la validez y
confiabilidad de aquellos instrumentos que han sido utilizados, se revisan y analizan,
teniendo como base principal, la consideracién de toda evidencia que contraste en mayor
nimero de datos fiables, un criterio ético de veracidad, en donde los instrumentos
planteados traten de representar correctamente a aquellas variables que se han llegado a
medir. (pag.204)

La valides se dio por medio de tres especialistas en el cual se determind la
fiabilidad del instrumento, dando un resultado positivo los cuales afirmaron que el

instrumento es fiable.

La confiabilidad se dio utilizando el programa SPSS, para saber el resultado
del alfa Con Bach, se precedi6 al baseado de los datos obtenidos por una encuesta piloto

que se realizé al 10% de la muestra.

Tabla 3
Alfa de Cron Bach

Alfa de Cron Bach N° de elementos

950 30

Fuente: Elaboracion Propia
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2.5. Procedimientos de analisis de datos:

Primero se realizo la encuesta a los compradores mayoristas y distribuidores de la
empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C, para llegar asi obtener la informacién
utilizando programas como: Microsoft Excel, Microsoft Word 2016 como programas
para asi poder desarrollar los graficos y la tabulacion como resultado de la aplicacién del
instrumento y por Gltimo se llevara a cabo analizar la informacidn obtenida para aplicarla

en la propuesta de la investigacion.

2.6. Aspectos éticos:

La definicion de principios éticos optados para el desarrollo de la investigacion

estara establecida en el Reporte de Belmont.

Segun Belmont (1998 ) Se describe a aquellas acciones generales que se utilizan
como una evidencia s6lida para las existentes formulas de evaluacion ética particulares
de las acciones humanas, este principio basico generalmente aceptado en la cultura, son

especialmente importantes en una investigacion (pag.3), los tres principios éticos que son:
Respecto por las personas:

Se incorpora a lo menos dos principios éticos a la cual infiere realizar acuerdos
como funcionarios independientes, ya que las personas tienen la capacidad a elegir
libremente en sus apreciaciones y que estas deben ser reservadas y protegidas como ente

principal de sus derechos (pag.3).
Beneficencia:

Este trabajo cae bajo el principio de servicio, donde se infiere como un acto de
bondad, aquello que va mucho mas de dos reglas generales en donde las expresiones
complementarias deben se eficiencia entre (1) no realizar perjuicio alguno, (2) para asi
lograr un desarrollo en su plenitud de aquellos beneficios y asi reducir los perjuicios

posibles (pag.4).
Justicia:

Quién debe tomar los beneficios de la investigacion y quien llevaria sus

responsabilidades, Este argumento de igualdad en el sentido que la equidad en la

55



comercializacién o la una injusticia cuando se le niega a una persona cierto beneficio que
tiene como derecho sin que haya un buen juicio valida es por eso que se le impone una

responsabilidad de algin cargo (pag.6).

2.7. Criterios de rigor cientifico.

El rigor cientifico

Segun Caceres Mesa y Garcia Cruz (2010) es la disposicidn de una investigacion

que depende de la rigidez con el que se realiza, que condicionada su credibilidad (p.13).
Criterios de rigor valor de verdad:
Validez Interna.

Es el valor de verdad: correspondiente entre la realidad y los datos recogidos
(p19).
Criterio de rigor Aplicabilidad:

Validez externa o transferibilidad.

Es el punto en el que se debe aplicar aquellos datos que son encontrados de una

investigacion dirigido a un grupo de personas en un determinado lugar (p.20).
Criterio de consistencia:
Fiabilidad.

Grado en que los instrumentos repiten las mismas medidas en la misma

circunstancia (p.21).
Criterios de rigor Neutralidad:
Objetividad.

Grado en que la investigacion esta influencia de la perspectiva del investigador
(p.22).
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RESULTADOS
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3.1. Tablasy Figuras

3.1.1. Pre test

Tabla 4
Genero

Validacion Frecuencia Porcentaje
Femenino 50 33
Masculino 103 67
Total 153 100

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion
Galvez S.A.C., 2019.

Genero

70
60
50
40
30
20
10

Femenino Masculino
Vilido

@ Valido Femenino @ Valido Masculino

Figura 1: Se observa que el 67% de los clientes de la empresa Red de Distribucién Galvez S.A.C son
en su mayoria masculino y asimismo el 33 % de clientes son femenino de la empresa Red de
Distribucion Galvez S.A.C.

Nota. Fuente: Elaboracién Propia
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Tabla 5

Edad

Validacion Frecuencia Porcentaje
18 a 25 afios 12 8

26 a 33 afos 54 35

34 a 41 afnos 59 39

42 a 50 afos 28 18

Total 153 100

Nota. Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,

20109.

18 a 25 aios

Nota. Fuente: Elaboracion Propia

26 a 33 afios

Edad

40
30
20
o

34 a 41 afios 42 a 50 aios

Vilido

M Vilido 18 a 25 afios Valido 26 a 33 afios Valido 34 a 41 afos

a 50 afios, por ultimo 8 % son de edad 18 a 25 afios.

M Vilido 42 a 50 afios

Figura 2: Se observa que el 39% son clientes de edad 34 a 41 afios de la empresa Red de Distribucion

Galvez SAC, seguido con el 35% son clientes de edad 26 a 33afios y 18% de los clientes son de edad 42
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Tabla 6

Atributo

. Total Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Total
Indicadores: Desacuerdo Acuerdo

N % n % N % N % n % n %
Cualidades 56 37% 25 16% 17 11% 30 20% 25 16% 153 100%
de Busqueda
Cualidades 49 32% 33 22% 40 26% 21 14% 10 6% 153 100%
de
Experiencia
Cualidades 33 22% 40 26% 30 20% 25 16% 25 16% 153 100%
de
credibilidad

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucién Galvez S.A.C.,
2019.

Dimension: Atributo

40% 37%
35% 32%

30% 26% 26%

25% 22% 22%
20% 20%

20% 16% 16% 16% 16%
. 14%
15% 11%

10% 6%
5%

0%
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo

Cualidades de Busqueda Cualidades de Experiencia Cualidades de credibilidad

Figura 3:Se observa que Cualidades de Busqueda el 37% de los colaboradores externos estan totalmente en
desacuerdo que las cualidades de blsqueda ofrecida por la organizacion les ayuden ahorrar tiempo en la
busqueda del material deseado, mientras que a la minoria es un 11% se le hace indiferente si la organizacion
optimiza el tiempo de busqueda del cliente, Por otro lado, en Cualidades de Experiencia se afirma que el 32%
de los clientes estan en desacuerdo que tienen una grata experiencia al momento de adquirir los productos y por
Gltimo, en Cualidades de credibilidad el 26% de los colaboradores externos manifiestan su descontento a la

hora de realizar la compra de alguno de sus productos.

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 7

Beneficio

Total Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Total
Desacuerdo Acuerdo

Indicadores:

N % N % N % n % N % n %

Garantia 55 36% 25 16% 15 10% 35 23% 23 15% 153 100%

Promociones 7 5% 9 6% 21 14% 61 40% 55 35% 153 100%

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucién Galvez S.A.C.,
2019.

Dimension: Beneficio

45% 40%

40% 36% 35%
35%
30%
25%
20% 16% 15%

Lo 14%
° 10%
10% % 6%

0%

23%

Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo

B Garantia Promociones

Figura 4:Se observa que el indicador Garantia los clientes de la organizacion Red de Distribucion Galvez S.A.C.
el 36% manifiestan que la empresa no les brinda alguna garantia que los productos adquiridos estan y llegaran en
buen estado, el 15% de los encuestados si expresan mediante que la organizacion les brinda la garantia que productos
adquiridos por la organizacién sera de buen estado y por Gltimo en Promaciones se expresa que el mas del 40%
estan de acuerdo que Red de Distribucion Galvez S.A.C deberia aplicar promaociones, sorteos y descuentos en los
productos mas solicitados o vendidos por la organizacidn, esto también puede ser un estimulo para los clientes para
incrementar el volumen de su compra, sin embargo un 5% se encuentra en total desacuerdo que la organizacion

impulse el &rea de promociones.

Nota. Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 8

Uso o aplicacion

Total Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Total
Desacuerdo Acuerdo

Indicadores:

N % N % N % n % n % n %
PaginaWeb 37 24% 43 28% 30 20% 23 15% 20 13% 153 100%

Redes 6 4% 11 7% 46 30% 67 44% 23 15% 153 100%
Sociales

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,
2019.

Dimension: Uso o aplicacion

45% 40%
40% 359%
35%
30% 28%
. 24%

25% 20%
20% 9
15% 1% . 13%
10% 5% 6%

5%

0%

Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo
M Pagina Web Redes sociales

Figura 5: Se observa que Pagina Web que el 52% de los colaboradores externos no conocen alguna plataforma
virtual para ponerse en contacto con la organizacion por lo que ellos se ven obligados a ir hasta la empresa y
gestionar desde cuanto puede costar el producto hasta la compra, el 15% si esta de acuerdo en saber cuales son
las plataformas virtuales que tiene la organizacidn. Por otro lado, en las Redes sociales el 40% de los clientes
encuestados estan de acuerdo que se existird una oferta o el ingreso de un nuevo producto se le mantenga
informado mediante su red social pero el 5% de los encuestados no se encuentran de acuerdo esto se puede ver

que haya cierta desorganizacion con los clientes en las redes sociales por lo que es innecesario.

Nota. Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 9

Competidores

Indicadores: Des-ggfj?elr do Desacuerdo  Indiferente  Acuerdo AIL?(;[?(Ijo Total
N % N % N % n % N % n %
La entrada 53 35% 55 36% 45 29% 0 0% 0 0% 153 100%
potencial de
Nnuevos
competidores
El poder de 40 26% 33 22% 30 20% 25 16% 25 16% 153 100%
negociacion de
los proveedores
La negociacién 74 48% 19 12% 21 15% 23 15% 16 10% 153 100%
de los
compradores
Nota. Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucién Galvez S.A.C.,
20109.
Dimension: Competidores
60%
S0% 48%
40% 35% 36% R
30% 26% 229% 29% 20%
20% 12% 15% 1% 15% i
10% 0% 0%
0%
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo

Nota. Fuente: Elaboracion Propia

La entrada potencial de nuevos competidores B El poder de negociacion de los proveedores

La negociacion de los compradores

Figura 6:Se observa la entrada potencial de nuevos competidores el 36% indica que los colaboradores externos
no estan de acuerdo en que la organizacion tenga mejores materiales, sin embargo, la competencia es nueva aun
en los clientes genera ciertas desconfianzas para poder adquirir los productos y al 29% se les hace indiferente esta
pregunta ya que no estan al tanto de los precios, El poder de negociacion de los proveedores el 26% de los clientes
manifiestan que no siempre los productos adquiridos son los que esperaban, pero el 16% de los clientes determinan
que los productos adquiridos si son de calidad, por altimo La negociacion de los compradores el 48% estan

totalmente en desacuerdo que no pueden negociar el precio del producto que se desea adquirir.
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Tabla 10

Categoria de productos

Total Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Total
Desacuerdo Acuerdo

Indicadores:

N % N % N % n % N % N %
Productos 30 20% 37 24% 43 28% 23 15% 20 13% 153 100%
lideres

Producto de 11 7% 6 4% 23 15% 46 30% 67 44% 153 100%
reclamo

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,
20109.

Dimension: Categoria de productos

0,
50% 44%
40%
0,
30% 28% 0%
° 24%
20%
20% o o
° 15% 15% 13%
10% 7% %
0%
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo
Producto lider Producto de reclamo

Figura 7: Se observa que Producto lider el 24% manifiesta que la organizacion no tiene ubicada el producto lider
de su organizacién, esto se debe a que organizacion no cuenta con una categoria de productos y al no tener
identificado al producto lider hacen que la organizacion este en desventaja mientras el 15% de los clientes
manifiestan que la organizacion si tienen la identificacion de su producto. Por otro lado, en el Producto de reclamo
el 44% de los colaboradores externos manifiestan que, si han tenido algun reclamo por la adquisicion del producto
vendido por la organizacién, esto ha generado incomodidad hacia los colaboradores externos pero el 4% de los

encuestados manifiestan que estn en desacuerdo si es que han tenido algin producto de reclamo.

Nota. Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 11

Calidad o precio

Total Desacuerdo Indiferent Acuerdo Total Total
Desacuerdo e Acuerdo

Indicadores:

n % N % N % n % N % N %

Satisfaccion 5 4% 56 37% 68 44% 16 10% 8 5% 153 100%

del cliente

Auditoria de 45 29% 35 22% 53 35% 10 7% 10 7% 153 100%
la calidad de
la empresa

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,

2019.

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

Dimension: Calidad o Precio

44%
37%
35%
29%
22%
10%
7% ., 1%
K I . 2 .
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo
W Satisfaccion del cliente M Auditoria de la calidad de la empresa

Figura 8: Se observa que Satisfaccion del cliente el 44% de los colaboradores externos encuestados manifiestan
que se les indiferente si es que la organizacién en base a los productos que ofrece trata de satisfacer las necesidades
de su nicho de mercados, el 5% de clientes expresan que estan totalmente de acuerdo que la organizacion si logra
una buena satisfaccion al cliente. Por otro lado, en Auditoria de la calidad de la empresa el 35% de los clientes
manifiestan que se les indiferente en que la organizacion cuente con un estandar de calidad que tenga que cumplir
mientras que el otro 7% de los encuestados estan de acuerdo.

Nota. Fuente: Elaboracion Propia
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3.1.2. Post- test

Tabla 6
Atributo
Total Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Total
. . Desacuerdo Acuerdo
Indicadores:

N % N % N % n % N % N %

Cualidades 21 14% O 0% 35 23% 97 63% 0 0% 153 100%

de Busqueda

Cualidades 0 0% 42 27% O 0% 0 0% 111 73% 153 100%
de

Experiencia

Cualidades 25 16% O 0% 36 24% 92 60% 0 0% 153 100%
de

credibilidad

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,
2019.

Dimension: Atributo

80% 73%
63% 0%
60%
40%
20% 14%  16%
0% 0% 0% 0% 0% 0% 0%
0%
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo
Cualidades de Busqueda Cualidades de Experiencia Cualidades de credibilidad

Figura 3: Se observa que Cualidades de Busqueda que el 63% estan de acuerdo esto se debe que aplicacién de la
estrategia permite a los colaboradores ayuden a los clientes a identificar cual pueda ser el producto que desean, el
14 % que estan totalmente en desacuerdo en que se les haga mas facil la identificacion del producto, Cualidades
de Experiencia el 73% de los colaboradores externos determinan que tienen una buena experiencia ya sea de
atencion y de compra en la organizacion, sin embargo, al 23% estan en desacuerdo que hayan tenido una agradable
experiencia, por Gltimo, en Cualidades de Credibilidad el 60% manifiestan que estan de acuerdo en la credibilidad

de los materiales que se han buenos, bonitos y baratos.

Nota.Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 7

Beneficio

Total Total

Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total

) Desacuerdo Acuerdo
Indicadores:

N % N % N % n % N % N
Garantia 34 22% 0 0% 20 13% 0 0% 99 65% 153

Promociones 0 0% 45 29% O 0% 0 0% 108 71% 153

%
100%

100%

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,
2019.

Dimension: Beneficio

80%
71%
70% 65%
60%
50%
40%
29%
30%
22%
20% 13%
10%
0% 0% 0% 0% 0%
0%
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo

Garantia Promociones

compra, sin embargo, el 13% aun se les indiferente si la organizacion aplique promociones o descuentos.

Nota.Fuente: Elaboracion Propia

Figura4: Se observa que indicador Garantia el 65% de los colaboradores externos determinan que la organizacion
ya se esta haciendo cargo o responsable que los productos se han dados y lleguen en perfectas condiciones, el 22%
aln se encuentran total desacuerdo esto se puede deber que han presentado algin problema con los productos que
la organizacion adn no resuelve. Por otro lado, en Promociones el 71%se encuentran satisfechos con las

promociones, descuentos aplicados por la organizacion que les permite mejorar la experiencia en su momento de
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Tabla 8

Uso o Aplicacion

Total

. Desacuerdo
Indicadores:

Desacuerdo

Indiferente  Acuerdo

Total

Acuerdo Total

N %
Pagina Web 30 20%

Redes 15  10%
Sociales

N % n %
29 19% 94 61%

20 13% 30 20%

n % N %
0 0% 153 100%

88 57% 153 100%

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,

2019.

70%
60%
50%
40%
30%
20%
20%
10%
10%

0%
Total Desacuerdo

Nota.Fuente: Elaboracion Propia

Dimension: Uso o Aplicacion

61%

19% 20%
13%

Indiferente Acuerdo

Pagina Web Redes sociales

57%

0%

Total Acuerdo

Figura5: Se observa que Pagina Web el 61% manifiestan que si saben cudl es la pagina de la organizacion, el 19%
de estos expresan que es indiferente saber o conocer cuél es la pagina web de la empresa, pero el 20% determinan
gue no conocen la pagina de la empresa por lo que Red de Distribucién Galvez debe continuar haciendo conocer su
pagina a los colaboradores externos. Por otro lado, en las Redes sociales el 57 %si estan de acuerdo que mediante sus
redes sociales se les llegue alguna promocién o descuento que tenga la empresa, pero el 10% de los clientes

encuestados estéan total desacuerdo que le llegue alguna notificacion de la organizacion a sus redes sociales.
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Tabla9

Competidores

Indicadores: Deszgltjilr do Desacuerdo Indiferente  Acuerdo AIS;?LO Total
n % N % N % n % n % n %
La entrada 21 14% 0 0% 34 22% 98 64% 0 0% 153 100%
potencial de
NUevos

competidores
El poder de 24 17% 0 0% 35 22% 94 61% 0 0% 153 100%
negociacion de

los
proveedores

La 22 15% 0 0% 35 22% 96 63% 0 0% 153 100%
negociacion de

los
compradores

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,
2019.

Dimension: Competidores
80%
64% 19, 63%
60%

40% 225 225
22% 22% 229
20% 14% 17% 15% R

0% 0% 0% 0% 0% 0%
0%
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo
La entrada potencial de nuevos competidores M El poder de negociacion de los proveedores

La negociacion de los compradores

Figura6:Se observa que La entrada potencial de nuevos competidores los colaboradores externos de la
organizacion el 64% de estos no consideran que la empresa pueda tener la nueva entrada de competidores ya que
estas se sienten seguras con los productos vendido, el 14% se encuentra en total desacuerdo que los nuevos
competidores si tienen mejores productos que la competencia, en El poder de negociacién de los proveedores el
61% estan de acuerdo que ahora pueden tener un mejor proveedor para que la compra de los materiales llegue en
perfectas condiciones, por Gltimo, La negociacion de los compradores el 63% estan de acuerdo que pueden obtener
algin descuento para la adquisicién del producto siempre y cuando se cumpla con lo compra minima de productos

establecidos.

Nota.Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 10

Categoria de productos

Total Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Total
Desacuerdo Acuerdo

Indicadores:

n % N % n % n % n % N %
Productos 25 16% 0 0% 36 24% 92 60% O 0% 153 100%
lideres

Producto de 35 23% 0 0% 23 15% 95 62% O 0% 153 100%
reclamo

Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,
2019.

Dimension: Categoria de productos

70%

60% °2%

60%
50%
40%

30%

23% 24%
20% 16% 15%
10%
0% 0% 0% 0%
0%
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo
M Producto lider Producto de reclamo

Figura7:Se observa que el Producto lider los clientes encuestados manifiestan que el 60% los productos lideres
de la organizacion estan muy bien ubicados esto permite que el cliente los pueda ubicar con mayor facilidad y asi
optimizar sus recursos pero el 16% no estan de acuerdo por lo que quizas la empresa no se abastece para poder
atender a todos los colaboradores externos, Por otro lado, en el Producto de reclamo el 62% de los colaboradores
externos manifiestan que no han tenido problema alguno en la adquisicion de los productos por lo que no hay

necesidad de reclamo, esto quiere decir que las quejas realizas por los clientes ha ido bajando.

Nota.Fuente: Elaboracion Propia
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Tabla 11

Calidad o precio

Total

Total

Desacuerdo  Indiferente Acuerdo Total
] Desacuerdo Acuerdo
Indicadores:
n % N % n % n % n % N %
Satisfaccion 30 20% 0 0% 0 0% 123 80% 0 0% 153 100%
del cliente
Auditoria de 23 15% 0 0% 15 10% 45 29% 70 46% 153 100%

la calidad de

la empresa
Nota.Fuente: Cuestionario aplicado a los colaboradores externos de la Red de Distribucion Galvez S.A.C.,
20109.
Dimension: Calidad o precio
100%
80%
80%
0,
60% 46%
40% 29%
20%
20% La% 10%
0% 0% 0% 0%
0%
Total Desacuerdo Desacuerdo Indiferente Acuerdo Total Acuerdo

Satisfaccion del cliente

Nota.Fuente: Elaboracion Propia

Auditoria de la calidad de la empresa

Figura 8: Se observa que Satisfaccion del cliente los clientes encuestados manifiestan que el 80% de estos estan
de acuerdo que tiene una satisfaccion y se sienten muy comodos a la hora de adquirir los productos ofrecidos por
la organizacion, el 20% estan en total desacuerdo esto se puede deber que algunos clientes presentan algunos
inconvenientes por lo que la organizacion debe seguir trabajando para obtener una mayor satisfaccion de clientes.
Por otro lado, en Auditoria de la calidad de la empresa el 46% de los colaboradores externos estan de acuerdo

que la organizacion presenta una buena imagen empresarial lo cual genera que sea méas sobre saliente.
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3.2. Discusion de resultados

3.2.1. Objetivo general
Determinar como el Plan de Marketing mejora el Posicionamiento de la
empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C-Chiclayo -2019.

3.2.1.1. Pre test.

En el presente trabajo de investigacion se han logrado todos los
objetivos especificos satisfactoriamente, asi como se puede observar en el primer objetivo
especifico, “Diagnosticar la situacion actual de la empresa Red de Distribucion Galvez
S.A.C con respecto a su posicionamiento en el mercado de Chiclayo”, que de acuerdo a
las encuestas realizadas a los colaboradores mediante preguntas cerradas, se ha podido
recoger informacion necesaria mediante tablas y graficas, y que realizando su
interpretacion correspondiente, por ello los datos obtenidos en la dimension Atributo se
tiene como indicador Cualidades de Blsqueda se determina que el 37% se encuentra
totalmente en desacuerdo que la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C no brinda
facilidades de busqueda en los productos que desean los clientes sin embargo a un 11%
manifiesta que se le es indiferente esto ya que no se le complica el encontrar el producto
deseado al obtenerse resultados negativos se orientd a la organizacion para mejorar este
indicador y al cliente se le permita ahorrar tiempo en el momento de busqueda, para ello
se establecio un catalogo que permita a los clientes observar los productos por eso luego
de aplicacion de esta estrategia se volvid a encuestar a los clientes (Post-test) obteniendo
asi el siguiente resultado Asimismo, en el indicador Cualidades de Experiencia se
expresa que el 73% de los encuestados se encuentran en total acuerdo en que hayan tenido
una buena o grata experiencia en la organizacion al momento de adquirir, pero el 6% de
los clientes manifiestan que ellos si han tenido una grata experiencia en la organizacion.
También el indicador Cualidades de Credibilidad se manifiesta que el 60% de los
encuestados estan en acuerdo que la organizacién les muestre credibilidad en el momento
de adquirir los productos, pero el 16% estan de total desacuerdo en que la organizacién
por el trato que llevan aumenta su credibilidad en el momento de adquirir los productos,
para ellos se aplicaron estrategias que permita a los clientes sentirse comodos y seguros,
atendiendo a sus necesidades de manera inmediata. Estos resultados se asemejan a la
investigacion realizada por Rodriguez y Segovia (2015), quien manifiesta que mantener

una posicion estratégica de comercializacion directa combinada con un canal de
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distribucion corto y desarrollar captaciones de nuevos clientes y la fidelizacion de nuevos
intermediarios. Ademas, esto puede ser corroborado por el autor Mayorga y Araujo
(2011) que expresa que el entorno general: representa a las fuerzas externas de la empresa

que afectan sus actividades y que no son controlables por ella.

En la dimensién Beneficio con su indicador Garantia en el cual indica que el 36% de los
colaboradores externos no les brinda la garantia que los productos comprados llegaran en
perfectas condiciones y si este fuera el caso la organizacion no se haria responsable, pero
el 15% de los clientes encuestados manifiestan que la organizacion si les brinda la
garantia que el producto llegara en perfectas condiciones. Asi mismo en el indicador
Promociones que el 40% de los clientes encuestados se encuentran de acuerdo que la
organizacion empiece aplicar promociones o descuentos para el beneficio de ambos esto
sin duda podria beneficiar ambas partes para la obtencion de clientes fidelizados, sin
embargo, el 5% de estos estan en total desacuerdo que apliquen descuentes 0 promociones
para mejorar estos indicadores y de acuerdo a las preguntas realizadas la organizacion
decidi¢ aplicar descuentos (promociones) de acuerdo a la cantidad que el cliente compre
y también mejorar el proceso logistico que garantice que los productos lleguen en
perfectas condiciones al lugar solicitado, por ello al volverse aplicar la encuesta se obtuvo
los siguientes resultados del Post-test en el indicador Garantia el 65% de los
colaboradores externos determinan que la organizacion ya se esta haciendo cargo o
responsable de los productos pero el 22% de los encuestados aun se encuentran total
desacuerdo esto se puede deber que han presentado algun problema con los producto que
la organizacion aun no resuelve. Por otro lado, en el indicador Promociones el 71% de
los encuestados se encuentras satisfechos con las promociones, descuentos aplicados por
la organizacion sin embargo el 13% de los encuestados aln se les indiferente si la
organizacion aplique promociones o descuentos. También estos resultados se asemejan a
la investigacion realizada por Atoche (2015) a traveés de marketing de estrategias
establecidas como Pull o Push que implican acciones de atraccion o empuje que van
directamente relacionados con el desarrollo de estrategias como son la mezcla de aspecto
promocional en base a la publicidad y promocion de ventas, que son las opciones mas
relevantes y correctas para posicionar una marca. Ademas, esto puede ser corroborado
por el autor Saenz (2016) expresa que el establecer un programa de gestiones relacionados
con el rumbo marcado para la actividad comercial y de marketing como las promociones

y la garantia que ofrece la organizacion ayuda a mejorar la relacién de Empresa-Cliente.
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En la dimensién Uso o aplicacion se tiene como indicador Pagina
Web en el cual el indicador Pagina Web manifiesta que el 52% delos clientes encuestados
no conocen la plataforma virtual que posee la organizacion esto genera algin
inconveniente con los clientes ya que ellos tendrian que acercarse a la empresa para poder
ver los productos que tiene disponible, pero el 15% manifiesta de si conocer la pagina
web y de utilizarla. También el indicador Redes sociales 40% de los encuestados estan de
acuerdo que algunas promociones, descuentos les llegue como notificacion a sus redes
sociales sin embargo el otro 5% de los encuestados no se encuentran de acuerdo que a sus
redes sociales se le llegue alguna notificacion para el desarrollo y crecimiento de las redes
sociales como la pagina web la organizacion invirtié en publicidad virtual para tener un
mayor reconocimiento en las redes sociales tambien aplicando el método del envid de
promociones a su red social y también indicarle de manera presencial a los clientes cuales
son las plataformas reales que maneja la empresa por ello se obtuvo un nuevo resultado
en el Post-test en el indicador Pagina Web el 61% de los clientes encuestados manifiestan
que si saben cudl es la pagina de la organizacion pero el 19% de estos expresan que es
indiferente saber o conocer cuél es la pagina web de la empresa pero el otro 20%
determinan que no conocen la pagina de la empresa. Por otro lado, en el indicador Redes
sociales el 57 % de los encuestados si estan de acuerdo que mediante sus redes sociales
se les llegue alguna promocion o descuento que tenga la empresa, pero el 10% de los
clientes encuestados estan total desacuerdo que le llegue alguna notificacion de la
organizacion a sus redes sociales. Ademas, estos resultados se asemejan a la investigacion
realizada por Loyza (2018) que manifiesta que ampliar los objetivos de componentes y
las estrategias de marketing mix para poder asi lograr tener una mayor rentabilidad en la
empresa. Ademas, esto puede ser corroborado por el autor Mayorga y Araujo (2011)
segun los criterios de productos y clientes, la realidad de la organizacion. Son las
alternativas estratégicas para la inyeccion desarrollo de mercado, incremento de

productos o diversificacion.
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En la dimensién Competidores se tiene como primer indicador La entrada potencial de
nuevos competidores 35% de los consumidores consideran que no afectaria la entrada de
nuevos competidores en el momento de ir adquirir su compra, pero 29% de los
encuestados se le es indiferente de llegada de nueva competencia para la organizacion, en
el siguiente indicador EIl poder de negociacion de los proveedores el 26% de los clientes
manifiestan que no siempre los productos adquiridos son los que esperaban pero el 16%
de los clientes determinan que los productos adquiridos llega en perfectas condiciones y
por ultimo el indicador La negociacion de los compradores el 48% de los encuestados
estan totalmente en desacuerdo que no pueden negociar el precio del producto, pero el
otro el 10% de los encuestados manifiestan que si pueden tener un poder de negociacion
para adquirir el producto que desean de la organizacion para esto se les dio consejos y
alguna guia para que la organizacién pueda hacer sentir a sus clientes importantes y que
los productos son de primera calidad que les va a permitir establecer lazos con la
organizacion por ello en el resultado del Post-test se obtuvo en el indicador La entrada
potencial de nuevos competidores los colaboradores externos de la organizacion
encuestados que el 64% de estos no consideran que la empresa pueda tener la nueva
entrada de competidores sin embargo el 14% de los clientes se encuentra en total
desacuerdo que los nuevos competidores si tienen mejores productos que la competencia.
Por otro lado, en el indicador EIl poder de negociacion de los proveedores el 61% de los
clientes encuestados que estan de acuerdo que ahora pueden tener un mejor proveedor
para que la compra de los materiales llegue en perfectas condiciones, pero el 17% de estos
estan en total desacuerdo por lo que la organizacion debe seguir trabajando para su
mejoria y por ultimo en el indicador La negociacion de los compradores el 63% de los
encuestado estan de acuerdo que pueden obtener algun descuentos para la adquisicion del
producto pero el 15% de los encuestados estan desacuerdo. Ademas, estos resultados se
asemejan a la investigacion realizada por Hijar (2017) que manifiesta un desarrollo de
plan de marketing, dirigido a varias empresas sin tener en cuenta que clase de tamafio
son, lo que permitira tener muy claro como poder alcanzar sus objetivos propuestos.
Ademas, esto puede ser corroborado por el autor Mayorga y Araujo (2011) expresa que
la organizacion buscara posicionar su producto en su mercado objetivo, es decir
determinar la situacion del producto en la mente del consumidor en la relacién con

aquellos otros recursos que ofrece la competencia.
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En la dimension Categoria de productos en el indicador Producto
lider el 24% de los encuestados manifiestas que la organizacion no tiene ubicada el
producto lider de su organizacion, mientras que el 15% de los clientes encuestados
manifiestan que la organizacidn si tienen la identificacion de su producto. Por otro lado,
en el indicador Producto de reclamo el 44% de los colaboradores externos manifiestan
que, si han tenido algun reclamo por la adquisicion del producto vendido por la
organizacién, esto ha generado incomodidad hacia los colaboradores externos pero el 4%
de los encuestados manifiestan que estan en desacuerdo si es que han tenido algun
producto de reclamo. La creacion de un catadlogo que permita a los clientes una mejor
ubicacion de los precios y tambiéen los productos de reclamo se han observados antes de
que salgan de la organizacion para que asi el cliente no pueda quejarse y reciba una orden
correcta en la aplicacion por segunda vez Post-test se obtuvieron los siguientes resultado
en el indicador Producto lider los clientes encuestados manifiestan que el 60% los productos
lideres de la organizacion estdn muy bien ubicados pero el 16% de estos mismo no estan de
acuerdo por lo que quizés la empresa no se abastece para poder atender a todos los colaboradores
externos, Por otro lado, en el indicador Producto de reclamo el 62% de los colaboradores
externos manifiestan que no han tenido problema alguno en la adquisicién de los productos por
lo que no hay necesidad de reclamo, sin embargo un 23% de los encuestados aun presenta
problema con los productos adquiridos por lo que la organizacion debe seguir trabajando en ello.
También estos resultados se asemejan a la investigacion realizada por Vasquez (2015)
expresa que, en la realizacion del plan de marketing, cuya finalidad es posicionar con
estrategias tacticas para alcanzar el incremento de turistas con el objetito central de
posicionar canto Paute como uno de los puntos mas atractivos de la provincia Azuay.
Ademas, esto puede ser corroborado por el autor Ibafiez y Manzana (2008) determina
que la eleccion del producto al envolver una diferencia respecto a la propuesta comercial

de la competencia relacionado con lo anterior, accede una utilidad adicional para el

consumidor, ya que ve desarrolladas sus opciones de eleccion.
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En la dimension Calidad o Precio en el indicador Satisfaccion del cliente el 44% de los
colaboradores externos encuestados manifiestan que se les indiferente si ellos poseen una
buena u optima satisfaccién del cliente mientras que el 5% de los clientes encuestados
expresan que ellos si tienen una buena satisfaccion, en el indicador Auditoria de la calidad
de laempresa el 35% de los clientes expresan que se les indiferente en que la organizacion
cuente con un estandar de calidad que tenga que cumplir mientras que el otro 7% de los
encuestados estdn de acuerdo, lograr balance entre la calidad y el precio ha sido algo
dificil para la organizacién ya que hoy en dia los clientes buscan productos que se han de
buena calidad y también tengan un precio accesible, también con esto poder mejorar su
imagen organizacional, ya que una buena referencia o reputacion hoy en dia es esencial
para que el cliente se sienta seguro en el momento de adquirir la compra por lo que la
empresa Red Distribucion S.A.C ha estado teniendo en cuenta estos factores para ir
mejorandolos por ello cuando se aplicd el Post-test se obtuvieron los siguientes
resultados en el indicador el indicador Satisfaccion del cliente los clientes encuestados
manifiestan que el 80% de estos estan de acuerdo que tiene una satisfaccion y se sienten
muy comodos a la hora de adquirir los productos ofrecidos por la organizacion pero el
20% de estos estan en total desacuerdo por lo que la organizacion debe seguir trabajando
para obtener una mayor satisfaccion de clientes. Por otro lado, en el indicador Auditoria
de la calidad de la empresa el 46% de los colaboradores externos estan de acuerdo que
la organizacidn presenta una buena imagen empresarial lo cual genera que sea méas sobre
saliente, pero al 10% de los encuestados se le es indiferente saber si la imagen empresarial
de la organizacion sea buena. Estos resultados se asemejan a la investigacion realizada
por Castro (2016), quien manifiesta que, al aplicar los instrumentos de un plan de
marketing, se logra mejorar el posicionamiento de la marca de una empresa, de tal manera
que permiten un incremento anual en el nimero de clientes. Ademas, esto puede ser
corroborado por el autor Ibafiez, J & Manzano (2008) que expresa, que el posicionamiento
se define como el acto de disefiar a oferta e imagen de una empresa con el fin de ocupar

una posicion diferente en la mente del consumidor.

mejorar el posicionamiento de la marca de una empresa, de tal
manera que permiten un incremento anual en el nimero de clientes. Ademas, esto puede
ser corroborado por el autor Ibafez, J & Manzano (2008) que expresa, que el
posicionamiento se define como el acto de disefiar a oferta e imagen de una empresa con

el fin de ocupar una posicién diferente en la mente del consumidor.
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3.3. Aporte cientifico

Plan de Marketing para mejorar el Posicionamiento de la empresa Red de
Distribucion Galvez S.A.C - Chiclayo — 2019.

Justificacion

Dentro del sector de ladrillos existen muchas empresas que se dirigen al mismo
rubro y brindan el mismo servicio, en este caso la empresa Red de Distribucion Galvez
S.A.C., tiene por trabajo brindar el servicio ventas de ladrillos el mercado de Chiclayo y
fuera del mercado. Dicha empresa mediante un plan de marketing podra plantear sus
objetivos y metas a lograr en un corto y mediano plazo, para asi mejorar su

posicionamiento y lograr tener un lugar en el mercado de Chiclayo.

La realizacion de un plan de marketing ayudara a dicha empresa a mejorar e
inclusive erradicar aquellos problemas que aquejan en la empresa y de este modo la
calidad del servicio mejorara y los clientes preferiran a la empresa Red de Distribucion
Galvez S.A.C.

Importancia

Debemos tener en cuenta que actualmente nos encontramos en un ambiente
altamente competitivo en el mercado, ¢Por qué es importante para la empresa Red de
Distribucion Galvez S. A.C un plan de marketing? es una empresa con 14 afios en el
mercado, no se avisto crear un plan de marketing, sin embargo, han tenido en cuenta como
la tecnologia adaptado a las empresas estas nuevas eras, por lo cual, ha hecho que la
empresa quiera incluir un plan de marketing de manera eficaz y eficiente para asi poder

lograr el posicionamiento que tienen en el mercado.

Desarrollando un catalogo virtual y presencial de nuevos productos de la
empresa, creacion de una pagina web en redes sociales, disefiar un portafolio de productos
principales de la empresa, nuevos productos de ladrillo, promociones y una oficina de

servicio al cliente.
Objetivo de la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C.

Tener claro que el objetivo del mercado al cual esta dirigido la empresa es de
rubro de venta de ladrillos, también ayudara establecer las estrategias correctas de acuerdo

a las caracteristicas que los clientes necesiten a la hora de hacer una compra de ladrillos
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que poseen la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C., es importante extender el
nicho de mercado y trabajar con los distribuidores, esto ayudara a fortalecer las estrategias

del posicionamiento.
Analisis de la Situacion
Analisis de la situacién externa:

Consiste en identificar los factores del entorno politico, econémico, demogréfico,
etc., que logren tener un negativo o positivo impacto, relacionado directa o indirectamente

con la empresa.
Factor Demograéfico:

De acuerdo con la proyeccion de poblacion, en el afio 2017 el Peru llego a un total
31millones 237 mil habitantes, ha obtenido un incremento periddico anual de 1%, lo que
manifiesta una predileccion descendiente del ritmo de incremento poblacional en los 56

ultimos afnos.

El Perd esta entre el quinto pais con mayor poblacion en América del sur, seguido de
paises con mayor relevancia poblacional como: Brasil, Colombia, Argentina, entre otros,

asi mismo ocupa a nivel de america latina, el sexto lugar.

La estructura por edad entre jovenes tiene 0-14 afios el 61,7% de 15 a 59 afios el 11,9%
de 60 y més afios de edad. La poblacion menor de 15 afios se ha reducido de 37,0% a
26,4%; asi mismo los adultos mayores (60 y mas afios) se aumento de 7,0% a 11,9%. De
las cuales mujeres hay unos 14 millones 931 mil habitantes que son mujeres un porcentaje
de 50.8% y hombres 14 millones 450 mil habitantes de un porcentaje 49.2%, esto quiere

decir en Peru, consta de 480 mil mujeres, mas que hombres.
Factor Social:

Palacio ( 2019) gerente de producion de la compafiia paraiso que la fabricacion de estos
materiales se pueden elaborar hasta 40 ladrillos por hora, es por eso que las empresa han
emprendido algunas ideas innovadoras para poder conbatir la comtaminacion ambiental
donde dar uso a los plasticos y convirtiendolo en ladrillos , este proceso se daria atraves
se recolecta plastico que se desecha en la empresa y en las casas de los trabajadores, y
estos se colocan en una maquina que tritura todo el elemento. Luego de ello, con ayuda

de un equipo lo funden y lo convierten en adoquines o ladrillos.
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Factor Politico:

Quiroz (2018) las consecuencias politicasy su incertidumbre, afectan directamente en el
crecimiento econdmico del pais ya que si este aspecto se apartara, el pais se direcccionaria
hacia su producto bruto interno que es viable entre 4% y 5%, el crecimiento del PBI para
el 2018 se logro un resultado de 3,7% lo que reiteradamente en el pais se registraria como
un progreso comparado al de América latina 2.3%, en el mundo 3.4% , ademas la entidad
que en el Perd si prolongara conquistando el segundo lugar en ambito latinoamericano ,
después de Bolivia y Paraguay que registran la expansion de 3.9% cada uno, el PBI
nacional crecerd durante 2020 un 3.8% y el 2021 3.7%, la preocupacién mas importante
que se tiene actualmente, es la problematica actual en la que se encuentra la politica en
nuestro pais, ya que en el tema econdmico estamos encaminandonos exitosamente a ser

lideres en crecimiento economico de la region
Factor Economico:

Quiroz (2019) la industria nacional ha tenido un crecimiento gradual de 2.62% en lo que
va de este afio , logrando asi un importante impacto en 119 meses seguidos, direccionadas
por la actividad dindmica del consumo, asi mismo la construccion, como sector
economico, logré crecer en un 13.63% en el avance periodico de obras publicas en
20.34% debido a un mayor incremento en obras publicas en el &mbito del Gobierno local
de 12%, gobierno regional de 17% y gobierno nacional de 32%. En el rubro comercial
tuvo un crecimiento en 2.73% como consecuencia de las ascendentes ventas al por menor

de 2% y mayor de 3%.
Factor Tecnoldgico:

Lira (2017) La aplicacion de nueva tecnologia ayudara a disminuir la contaminacion de
los suelos y las mineras podran reducir hasta en 75% los costos en el manejo de sus
relaves. Tres empresas mineras se encuentran interesadas en utilizar una novedosa
tecnologia que les permitird transformar sus relaves en ladrillos de construccién. asi lo
informo Silvana Flores, Gerente General de Green Metallurgy Technologies y esto
ayudara a reducir los niveles de contaminacion de los suelos. Agregé que la
transformacion se puede dar con los relaves de mineria de oro, cobre, plata u otros
minerales. “Con la reutilizacion de estos residuos se puede fabricar cualquier tipo de
unidad de albafiileria, como ladrillos, baldosas, sardineles, muros de contencion, etc.

¢Como funciona? desarrollar un kit tecnologico para descontaminar de los relaves su
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naturaleza oxidada y sulfurada, a través de un método de remediacion quimico activo,
basado en el uso de agentes remediantes que logren recuperar metales valiosos y asegure

el reusé de los relaves.
Analisis de la situacion interna

Describe el andlisis de la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C. y de aquellos
factores, recursos, capacidades y habilidades que se encuentran en la organizacion, es
aqui donde se trata de identificar las debilidades y fortalezas que posee y caracteriza a

una empresa.
Descripcion de la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C

La fabrica de ladrillos se inaugurd en el afio 2007 en Chiclayo con la finalidad
de atender mejor a nuestros clientes de la zona del pais, es por eso que la fabrica utiliza
una inmejorable arcilla de materia prima conocida desde la época de los Mochicas,
contando ademas con tecnologias de Gltima generacién en la fabrica y la coccion de las
piezas ceramicas logrando asi como resultados una amplia gama de productos como linea
portantes, linea tabique, linea techos y linea acabados de gran calidad , a los precios mas

convenientes y con la misma rapidez y eficiencia de nuestro servicio de entrega.
Datos Legales de la Empresa:
Numero de RUC: 20508457457
Razén Social: Red de Distribucion Galvez Sociedad Anonimia Cerrada.
Nombre Comercial: Redigal S.A.C
Tipo de Contribuyente: Sociedad Anonimia Cerrada
Estado del Contribuyente: Activo
Condicion del Contribuyente: Habilidad
Fecha de Inscripcion: 24/07/2007
Mision:
Contribuir al desarrollo de nuestro pais dentro de un sector industrial tan dindmico

como la construccion, generando un gran numero de empleos directos e indirectos.
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Proteger el medio ambiente buscando el méas alto grado de equilibrio entre el

desarrollo de la actividad privada y el impacto ambiental que ésta representa.

Por otra parte, seguir ofreciendo al mercado productos de la mas alta calidad,

acompafados del mejor servicio y asesoria.
Vision:
Queremos posicionarnos como un importante referente en el mercado de la

construccion nacional, siendo una empresa activa, pujante y moderna, con alto sentido de

la responsabilidad social y compromiso de proteccion del medio ambiente.
Valores:

v Responsabilidad

Trabajo en equipo

Productos y servicios de calidad
Honestidad

Puntualidad

Conocimiento y experiencia

AN N N N NN

compromiso

Organigrama de la Empresa:

[ Gerente ]

———[ Secretaria ]

|

[ Ventas ] [ Despacho ] [ Contador] [ Logl'stica]

[ Ing. Industrial ]
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Las herramientas que cuenta la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C

v

Infraestructura empresarial:

Planta de la fabrica y administracion, modelos automaticos, prensas
formadoras, maquinas y secados de horno y transportadora.
Administracion de RR. HH:

Contratacion de personal, programas de capacitacion, programas de
incentivos, ambiente de trabajo y clima laboral.

Desarrollo de tecnologia:

Tecnologia en maquinas, sistema computarizado del control de hornos,
sistema de gestion de produccion software administrativo, contabilidad y
ventas.

Abastecimiento:

Partes de los repuestos, accesorios diversos, materiales de oficina.
Logistica:

Recepcidn de compra.

Negociacion con los proveedores.

Pago de proveedor.

Produccion:

Solicitud de materiales.

Recepcion de materiales en preparado.

Preparacion de materia prima.

Mollendo, formado, secado, coccidn.

Almacenamiento de productos terminados.

Comercializacion:

Requerimientos

Cotizaciones

Comprometer stock

Facturacion

Entrega
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Diagnosticar la Situacion FODA.

Es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual de la
empresa, permitiendo obtener el diagndstico preciso, en cual ayudara identificar

fortalezas, debilidades, y las oportunidades como las amenazas que presenta.

Fortaleza(F)

Debilidades(D)

Precio estable.

Producto adatado a distintas
épocas en crecimiento.

Calidad de materia prima.
Excelente relacion comercial con
distribuidores.

Tecnologia altamente avanzada y
acorde las exigencias del

mercado.

No tener un &rea de atencion al
cliente.

Capacitacion interna.

Poco conocimiento y
posicionamiento de la marca en la
mente del consumidor.

Falta organizacién en la
programacion de pedidos de los
clientes.

Impuntualidad en la entrega de

productos.

Oportunidades(O)

Amenazas(A)

Produccion de ladrillos nuevos
Ingresas nuevos nichos de
mercados.

Afiliacion con empresas
constructoras y/o jefes de obras.
Incrementar la participacion en el
mercado.

Invertir en marketing y promocion

para el producto.

Pocos conocimientos del producto
en distribuidores.

Competencia directa con marcas
reconocidas.

Ingreso de nuevos competidores
en el mercado.

Acontecimiento de fendmenos
naturales que dafien la materia
prima.

Posible variacion de precios.

Fuente: Elaboracion propia
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MATRIZ FODA

Luego del analisis se puede observar que cada uno de los cuadrantes presenta el

analisis externo e interno, por lo cual servira para la elaboracion de la matriz de FODA.

Fortaleza(F)

Debilidades(D)

e Precio estable.

e Producto adatado a
distintas épocas en
crecimiento.

o Calidad de materia prima.

e Excelente relacion

Matriz FODA comercial con
distribuidores.

e Tecnologia altamente
avanzada y acorde las

exigencias del mercado.

¢ No tener un area de atencion
al cliente.

e Capacitacion interna.

e Poco conocimiento y
posicionamiento de la marca
en la mente del consumidor.

e Falta organizacionen la
programacion de pedidos de
los clientes.

e Impuntualidad en la entrega

de productos.

Oportunidades(O)

Estrategias(FO)

Estrategias(DO)

Produccion de Incrementar la participacion

ladrillos nuevos en el mercado a través

Ingresas nuevos ferreterias y nichos de

nichos de mercados. mercado, para llegar a ser una

Afiliacion con de las principales marcas
empresas competidoras.

constructoras y/o jefes ~ Resaltar los beneficios con

de obras. los que cuenta el producto

Incrementar la como materia prima que es la

participacion en el arcilla.

mercado.

Mejorar la imagen de la marca
para lograr mayor
posicionamiento en el mercado.
Ofrecer un catalogo de nuevos

productos.

Realizar capacitacion e
implementar oficina al servicio

del cliente.
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e Invertir en marketing y

promocion para el

Utilizar las maquinarias de

produccion para la

Realizar medios de

comunicacion y redes sociales

producto. optimizacion de procesosy  que brinda la empresa con sus
asi lograr un mayor nivel de  productos.
produccion.
Amenazas(A) Estrategias(FA) Estrategias(DA)

e Pocos conocimientos
del producto en
distribuidores.

o Competencia directa
con marcas
reconocidas.

¢ Ingreso de nuevos
competidores en el
mercado.

e Acontecimiento de
fendmenos naturales
que dafien la materia
prima.

e Posible variacion de

precios.

Incrementar el nivel de
produccion, para poder
manejar los precios en el

mercado.

Mantener una buena relacion
con los proveedores para
contar con materia primay a

precios accesible.

Definicion de procedimiento
del mercado para lograr el
mejor posicionamiento y
hacer le frente a las marcas

conocidas.

Definir alianzas estratégicas con
marcas de productos similares en

el mercado.

Implementar y mostrar
informacion que permita que el
cliente identifique la marca.
Ofrecer ~ promociones  que

impulsen la marca.

Fuente: Elaboracion propia
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OBJETIVOS
ESTRATEGICO

ESTRATEGIAS

ACCIONES

RESPONSABLE

RECURSQOS

Promover la motivacion y adhesion a
los empleados hacia los fines

organizacionales.

Impulsar una cultura que
implique la toma de decisiones y
una cultura de actividades
involucradas en la potencialidad
del talento humano de la

empresa.

- Juntas o comisiones que involucren la
participacion de los responsables de
cada area de la empresa.
- Definir estrategias que involucren un
seguimiento y cumplimiento

satisfactorio de las actividades.

Gerente Comercial

Talento Humano

Implementar una oficina de servicio

al cliente.

-Hacer seguimiento post venta de
las compras realizadas por los
clientes para asegurar que todo

este conforme.

-Establecer un servicio para

quejas y reclamos.

-Realizar una llamada a los clientes después
de 3 dias realizada la compra para poder
asegurar que es tiene una gran satisfaccion y
que el servicio cumpliendo con sus
expectativas.

- Plantear dentro de la organizacion que los
colaboradores ligados en el area de atencion
al cliente se caractericen por tener una
cultura que se encargue de investigar y
satisfacer exitosamente a sus clientes, en

base a un servicio de alta calidad.

Jefe

Talento Humano.

Talento Humanos

Ampliar nuestros servicios de

comunicacion con los clientes.

-Desarrollar instalaciones de
dispositivos de comunicacion,
television, celular, radio en

Optimas condiciones.

-Adquirir equipos de computacion.

- Gerencia.

- Recursos Humanos
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OBJETIVOS
ESTRATEGICO

ESTRATEGIAS

ACCIONES

RESPONSABLE

RECURSOS

Optimizar la eficacia y rendimiento
en el que se desarrolla la

organizacion.

-Crear nuevos productos que vayan
relacionados con el mercado de la

construccion.

-Ampliar su catadlogo de productos,
ofreciéndoles a sus clientes externos otras

opciones de compra con la empresa.

-Establecer periddicamente encuestas
sobre qué productos quiere adaptar los

clientes.

-Gerencia

-Recursos Humanos
-Recursos Tecnologicos

-Recursos Materiales

Incrementar la produccion para
cubrir el mercado de los principales

clientes de la ciudad.

-Aumentar la produccién para

aumentar ventas.

- Poder engrandecer las ventas que estan
entre 100000 y 150000 mensuales.

-Aplicar a la maquinaria mantenimiento
preventivo y correctivo para un posible

aumento en la produccion.

-Administrador

-Recursos Humanos
-Recursos Materiales

Mejorar la Posicion de la empresa.

-Establecer alianzas con ferreteria y

constructoras.

-Participacion en licitaciones de
proyectos gubernamentales o

privados.

-Establecer alianzas con las ferreterias y
constructora para que compren los
ladrillos distribuidos por Red de
Distribucion Géalvez S.A.C.

-Gerencia

-Recursos Humanos
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Modificar los Productos.

-Crear un catalogo de los productos
que se pueda (modificar o
eliminarlos) para enviarlos a la

empresa fabricante.

-Manifestar congruencias en mercados
distintos que en contexto actual.
-Detectar las necesidades cambiantes de

los clientes.

-Gerencia.

Recursos Materiales
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OBJETIVOS ESTRATEGICO

ESTRATEGIAS

ACCIONES

RESPONSABLE

RECURSOS

Implantar estrategias con todos los

productos ofrecidos por la empresa.

-Crear un catalogo con todos
los productos ofrecidos por la

empresa.

Ese catélogo ira disefiado a
todas las empresas
constructoras y a las
ferreterias de la ciudad, para
que ellos tengan a la mano
todos los precios y productos

de nuestra compafiia.

-Gerencia Talento Humano.

-Jefe de departamento

comercial.

Recursos Tecnoldgico

Recursos Humanos

Incrementar la fidelizacién de los

clientes.

La creacion de una péagina

web en redes sociales.

-Disefiar una pagina web
creando un logo tipo de
diferenciacion de la empresa
(logo de perfil y logo de
portada) en redes sociales

como Facebook.

-Administrador

-Recursos Tecnoldgico

-Materiales

Promover la Satisfaccion del cliente

Disefiar un portafolio de
productos principales que

vendera la empresa.

-Disefiar un catalogo de
productos.
- Mostrar el portafolio de
productos de manera

presencial o virtual.

-Gerencia

-Recursos Tecnoldgico.

-Materiales.
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OBJETIVOS
ESTRATEGICO

ESTRATEGIAS

ACCIONES

RESPONSABLE

RECURSOS

Conseguir horizontes de
excelencia en la calidad y
prontitud con que se atiende al

usuario.

-Adoptar un modelo de
administracion
participativa.
-Formar a nuestros
trabajadores con la vision
del mejor servicio al

cliente.

-Reuniones con los

encargados de cada area

- Llevar un seguimiento
que cumpla acciones
satisfactorias de las

estrategias utilizadas.

-Administrador y

Contador.

-Personal de area

- Llamada telefonica

Reducir los lapsos de espera en
el otorgamiento y tramitacion

de los beneficios.

-Cumplimiento con las
cantidades y tiempo de
entrega.

- Amonestaciones a los
empleados cumplir los

pedidos.

-Verificas y controles que
todos los pedidos que se le
realicen a la empresa se
cumplan excelentemente.

- Crear un formato de
entrega/recibido de

pedido.

-Jefe de Operaciones

- Administrador

-Transporte
-Talento Humano
-Recurso Digital
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Financiamiento:

DETALLE CANTIDAD VALOR TOTAL
Plano de
implementacion de 1 250 250
oficina de atencion
del cliente
Pagina de redes 2 0 0
sociales
Publicidad de 2 20 40
pagina en redes
sociales
Personalizacion de 1 150 150
Logo
Tripticos 121 0.3 36.3
Proyector 1 50 50
Cuaderno de 1 25 25
reclamaciones
Sub Total 551.3
Recurso Humano
DETALLE CANTIDAD VALOR TOTAL
Expositor 2 250 500
Asesor de proyecto 1 10 10
Responsable del 1 20 20
proyecto
Sub Total 530
Total 1081.3
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V. CONCLUSIONESY
RECOMENDACIONES



4.1. Conclusiones

Diagnosticar la situacion actual de la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C,
logré concluir que los aspectos socioculturales como politicas y la economia de la
organizacion son favorables para el mercado, donde el posicionamiento tiene grandes
caracteres que son su gran fortaleza como la presentacion de disefio y estructura, es por
€s0, que nos permite una oportunidad para diferenciarse de la competitividad, asimismo
una de las grandes debilidades que se observo es la falta de un desarrollo de un plan de
marketing para asi realizar estrategias de posicionamiento con base en estudio situacional

de la marca y su fidelizacion en los clientes.

Al identificar aquellos factores determinantes e influyentes para mejorar el
posicionamiento de la empresa, ayudo que sea mas factible la elaboracion de las
herramientas y su aplicacion para el posicionamiento, se alcanz6 a observar las
principales problematicas que tiene y que se deben mejorar para poder alcanzar y tener
mayor fidelizacion en el cliente. Con el propdsito de una buena elaboracion del plan que

ayude aportar y, llegar a desempefiar satisfactoriamente los objetivos plasmado.

Definir las decisiones estratégicas de marketing para mejorar el posicionamiento de
la empresa Red de Distribucion Gélvez S.A.C en el mercado de Chiclayo, es importante
de poder lanzar al mercado una nueva presentacion de productos que hagan frente a la
competencia, asi como extender el nicho de mercado y trabajar con los distribuidores,
donde se ha detectado la demanda importante que es el ladrillo en el mercado, por lo

tanto, ayudara a fortalecer las estrategias del posicionamiento.
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4.2. Recomendaciones

Realizar un analisis del entorno de manera constante ayudara que la organizacion
siga manteniéndose en el mercado competitivo, ya que muchas organizaciones a no

evaluar su analisis del entorno han quedado fuera del mercado.

Se recomienda que cada uno del objetivo de marketing debe realizarse un

seguimiento de forma determinada y lograr los resultados plasmado por las estrategias.

Se recomienda que la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C, se posicione ante
sus clientes tanto en la parte técnica como operativa del servicio mostrando un catalogo
de nuevos productos, esto permitira tener una ventaja competitiva en el mercado y llegar

a tener mas clientes.

95



REFERENCIAS

Abril, B. (17 de FEBRERO de 2015). Marca internacional. cinco problemas de los que
te puede librar tener una marca. GLOBAL BRANDING, pag. 1.
Alcivar, V, & Castillo, H. (2015). Plan de marketing ecologico para el posicionamiento

de la empresa Arcaida solucciones S.A en la ciudad de Guayaquil. Guayaquil-

Ecuador:
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/9917/1/UPS-GT000930.pdf.

Arquello,J&Rivera,Y.(2015) Plan estrategico de marketing para la empresa
costruciones Jara Fray Consfrajar de la ciudad de Guayaquil. Guayaquil-

Ecuador:
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/10634/1/UPS-GT001568.pdf.

Atoche, V. (2015). Estrategias de marketing turistico para el posicionamiento de marca
la legendaria ola chicama del destino turistico: puerto malabrigo-2015. trujillo -
peru
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/1947/atochebeltran_vanes
sa.pdf?sequence=1.

Baptista, M, Hernandez, R, & Fernandez, C. (2014). Metologia de la Investigacion sexta
ediccion. Mexico: Mc.GRAW-HILL/Interamericana Editores, S.A deC.V.

Barraza, J. (2 de 2 de 2015). Si una marca es potente en el mundo fisico, es muy probable

que se traslade a lo digital. redacion de gestion, pag. 1.

Belmont.(18 de abril de 1998 ). Informe Belmont Principios y guias éticos para la
proteccion de los sujetos humanos de investigacion. En Belmont, Informe Belmont
Principios y guias éticos para la proteccion de los sujetos humanos de
investigacion (pag. 3). Barcelona : Copyright de la traduccion castellana:

Bioeticaweb .

Bernal, C. (2010). Metodologia de la investigacion tercera ediccion . En C. Bernal,
Metodologia de la investigacion Tercera Ediccion (pag. 160). colombia: D.R.
©2010 por Pearson Educacion de Colombia Ltda.

96



Buendia, L, Colas, P, & Hernadez, F. (1998). Metodos de investigacion en
psicopedagogia. en L. Buendia, P. Colas, & F. Hernadez, Metodos de
investigacion ~ en  psicopedagogia(pdg. 94). Espafia: McGRAW-

Hill/interamericana de espafia, S. A. U.

Caceres Mesa, & Garcia Cruz. (2010). Medidas de de rigor en investigacion cualitativa y
cuantitativa
file://IC:/Users/JHEANKARLOS/Downloads/THAI_S5 An%C3%AllisisRigor_2
012-2013%20(2).pdf, 19.

Castro, G. (2016). “Plan de marketing para el posicionamiento del nivel inicial del
centro educativo manuel pardo chiclayo, 2016”. chiclayo-peru:
http://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/uss/3958/Tesis%20Gladys%20Ro

xana%?20Castro%20Becerra.pdf?sequence=1&isAllowed=y.

Chunga, P. (2018). Plan de marketing para el posicionamiento de marca de la empresa
fabrica de dulces Delicias del Inca, Chiclayo. chiclayo- peru:
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/31667/Chunga_BPC.pdf?se
quence=1&isAllowed=y.

Cieza, N. (2018). plan de marketing para incrementar las ventas en la empresa NEPT
COMPUTER S.R.L: trujillo -2017". trujillo- peru
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/11346/ciezaquesquen_nel
ida.pdf?sequence=1&isAllowed=y.

Ernesto, M. (2019). Plan de marketing para el posicionamiento de marca de la empresa
de electrodomésticos MARCIMEX, Chiclayo. CHICLAYO:
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/30588/Mech%C3%A1ln_RE
E.pdf?sequence=1&isAllowed=y.

Fernandez, C, Baptista, M, & Hernandez, R. (2014). Metodologia de la Investigacion
sexta ediccion. Mexico: Mc GRAW-HILL/Intermericana Editores, S.A DE C.V.

Gillet, F. (2014). La caja de herramientas: control de calidad (1° ed.). México: Grupo

Editorial Patria. Obtenido de https://ebookcentral.proguest.com

Gomez, D, & Sanchez, R. (2015). Plan de marketing estrategico para posicionar la

marca de la empresa UNIcasa (constructora -Inmobilaria), en la ciudad de

97



Guayaquil . Guayaquil-Ecuador:
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/9916/1/UPS-GT000928.pdf.

Guevarra, R. (2016). Posicionamiento de marca de las instituciones educativas
adventista de trujillo y estrategias de marketing para convertilas en lovermarks
trujillo-peru.
http://repositorio.upao.edu.pe/bitstream/upaorep/2372/1/re_maest_com_ronald.g
uevara_posicionamiento.de.marca.de.las.instituciones.educativas.adventistas_dat

0s.pdf.

Guitierrez, J. (2018). Plan de marketing y el posicionamiento de la empresa Megavoltio
sac. en las distribuidoras eléctricas del Pert 2017. chiclayo -peru:
file:///C:/Users/Jheankarlos/Downloads/Gutiérrez_UJC.pdf.

Hernadez, R, Fernandez, C, & Baptista, M. (2014). Metologia de la Ivestigacion Sexta
Edicion. En R. Hernandez,, C. Fernadez,, & M. Baptista,, Metologia de la
Ivestigacion Sexta Edicion (pag. 92). mexico: McGraw-Hill / Interamericana
Editores, S.A. DE C.V.

Hernandez, R, Fernandez, C, & Baptista, M. (2010). Metodologia de la Investigacion. En
R. Hernandez, C. Fernandez, & M. Baptista, Metodologia de la Investigacion

(pag. 95). mexico: McGraw-Hill / Interamericana Editores, S.A. DE C.V.

Hijar, C. (2017). Propuesta de un plan de marketing para incrementar las ventas en la
empresa de calzados busmol sac. lima- peru :
http://repositorio.usil.edu.pe/bitstream/USIL/3496/3/2017 _Hijar-Guerra.pdf.

Ibafiez Jose, & Manzano, R. (18 de enero de 2008). Posicionamiento: elemento clave de
la estrategia de marketing. En J. Ibafiez, & R. Manzano, posicionamiento:
elemento clave de la estrategia de marketing (pag. 1). Madrid- Espafia: Editado
por el Departamento de Publicaciones del IE Maria de Molina.

Ibafiez, J, & Manzano, R. (2008). Posicionamiento: elementos clave de la estrategia de
marketing. madrid: editado por el departamento de publicaciones del IE maria de

molina.

Iparraguirre, N. (2017). plan de marketing para mejorar la fidelizacion de los socios de
la cooperativa de ahorro y credito nuestra sefiora del rosario en cajabamba- 2016
trujillo-peru:

98



http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/UNITRU/11304/iparraguirrefabian_

neil.pdf?sequence=1&isAllowed=y.

Karen, J. (2016). Gestion de marcay posicionamiento de comercial “pintura y matizados
mikaren "baguagrande-amazonas.pimentel:
http://repositorio.uss.edu.pe/bitstream/handle/uss/2382/Jim%E9nez%20Cumpa
%20Karen.pdf;jsessionid=D9FBOBFD42A05E7526C01DD97B65947B?sequen

ce=1.

Loayza, R. (2018).Plan de marketing para una franquicia peruana en la industria
gastronomicaafno2016.lima-peru:
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/25001/Loayza_HRE.pdf?se
quence=1&isAllowed=y.

Lomas, S, & Riera, J. (Abril-2015). Plan de marketing para el posicionamiento de
mercado de Taller automotriz "Los turbos". Guayaquil- ecuador
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/10043/1/UPS-GT001050.pdf.

Maryoga, D, & Araujo, P. (2011). Plan de Marketing. En D. Mayorga, & P. Araujo, Plan
de Marketing (pag. 28). Peru: Universo del Pacifico.

Mayorga, D, & Araujo, P. (2011). Plan de Marketing. En D. Mayorga, & P. Araujo, Plan

de Marketing (pag. 40). Peru: Univeersidad del pacifico centro de investigacion.

Mifiano, J. (2016). Estrategias de comuncacion para el posicionamiento de la marca
apeca a traves de herramientas de social media. trujillo-peru:
http://dspace.unitru.edu.pe/bitstream/handle/unitru/4966/mi%C3%Blanochong_

juan.pdf?sequence=1.

Obando, C. A. (2015). Disefio e Implementacién de un Plan de Negocios para la
Cafeteria y Delicatessen Kfecito, del Paseo Shopping Riobamba para mejorar su
posicionamiento en el mercado en el afio 2014. riobamba -ecuador :
http://dspace.unach.edu.ec/bitstream/51000/2403/1/unach-ipg-gemp-2015-
0020.pdf.

Paico, A. (10 de abril 2017 ). Plan de marketing social para la concientizacion
ambiental en la ciudad de chiclayo - 2016. chiclayo :
http://tesis.usat.edu.pe/bitstream/usat/896/1/TL_PaicoMedinaAliciaPubila.pdf.

99



Palella, S & Martins, F. (2012). Metodologia de la Investigacion Cuantitativa. En S.
Palella & F. Martins, Metodologia de la Investigacion Cuantitativa (pag. 108).
Caracas: Fondo Editorial de la Universidad Pedagogica Experimental Libertador.

Ponce, D & Wiesner, M. (marzo 2015). plan de marketing para imcrementar la
capatacion de clientes PYME del sector comercial en el Banco Internacional,
agencia Ceibos de la ciudad de Guyaquil . Guayaquil- colombia:
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/10048/1/UPS-GT001058.pdf.

Prado, A & Pascual, L. (2018). Marketing industrial y de servicios. En A. Prado, & L. .
Pascual, Marketing industrial y de servicios (pag. 55). Espafia: ESIC Editorial.

Ramos, M. (1 de 1 de 2019). Herramientas de marketing que todo emprendedor debera

conocer el 2019. Gestion, pag. 1.

Rodriguez, K, & Segovia, J. (mayo de 2015). Disefio de un mecanismo para el
mejoramiento de la calidad y el posicionamiento de marca de la microempresa
de agua "AGUANTISANA ", en la ciudad de Quito. Quito - Ecuador:
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/9553/1/UPS-QT07864.pdf.

Rubifios, J. (4 de 6 de 2018). Qué es un plan de marketing. Redacion de Gestion, pag. 1.

Ruidias., J. (26 de 12 de 2016). La guerra entre lo emocional (el posicionamiento) y lo

racional (el precio) de un producto. Redacion de Gestion, pag. 1.

Ruiz., A, Lisandro, H, Tamayo, M & Aguilera, A. (2015). Procedimiento de plan de

marketing para pequefios y medianos. Ciencias Holguin, 2.

Rujel, D, Nicolalde, M & Alava, C. (2015). Plan de Marketing Ecoldgico para mitigar los
impactos ambientales en la Universidad. RETOS. Revista de Ciencias de la

Administracion y Economia, 58-59.

Sainz, J. M. (2016). El plan de marketing en la practica -21 edicion revistas y actualizada
. en j. m. sainz, el plan de marketing en la practica (pag. 227). madrid: esic

editorial .

Salinas, M. (7 de 4 de 2016). Para competir a futuro una marca debe buscar un vinculo

emocional con el cliente. Redacion de Gestion , pag. 1.

100



Santos, M, Jelves, M & Mardones, P. (2017). Posicionamiento de la carrera de Ingenieria

Comercial en la region del Biobio. Revista Iberoamericana de Educacion, 140.

Schnarch, A & Schnarch, D. (2010). Marketing para emprendedores. En A. Schnarch, &
D. Schnarch, Marketing para emprendedores (pdg. 80). Colombia: Ecoe

Ediccioenes.

Torres, V & Zumaeta, W. (2018). “Plan de marketing para el posicionamiento de la
empresa poloprint sac, chachapoyas 2018 ”.chiclayo-peru :
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/31262/B_Torres GVL-
Zumaeta_ SWA .pdf?sequence=1&isAllowed=y.

Tutaya, Z. R. (2015). Plan de marketing para vip dating peru. peru:
http://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/1204/Roxana_Tesis_maestri
a_2015.pdf?sequence=1&isAllowed=y.

Valencia, M. (2017). Posicionamiento de marca y su influencia en la decision de compra.

universidad de manizales , 6.

Vasconez, I. H. (2015). Elaboracion e implementacion de un plan de negociosen la
ciudad riotronics de la ciudad de riobamba y su incidencia en el
posicionamiento de la misma . periodo de enero junio-2014. riobamba- ecuador
- http://dspace.unach.edu.ec/bitstream/51000/2332/1/unach-ipg-pymeS-2015-
0034.pdf.

Vasquez, J. (2015). Plan estrategico de marketing para el posicionamineto del canton
paute como atrativo turistico de la provincia del Azuay. cuenca- ecuador:
https://dspace.ups.edu.ec/bitstream/123456789/8852/1/UPS-CT005044.pdf.

Zavala, L, & Carmen, C. (2018). Plan de marketing estrategico para el posicionamiento
de la empresa impacto creativoproducciones eirl- chiclayo. chiclayo- peru:
http://repositorio.ucv.edu.pe/bitstream/handle/UCV/21401/zavala_ml.pdf?seque
nce=1&isAllowed=y.

Zevallos, R. M. (2015). Plan de marketing para vip dating perus». peru :
http://repositorio.up.edu.pe/bitstream/handle/11354/1204/Roxana_Tesis_maestri
a_2015.pdf?sequence=1&isAllowed=y.

101



ANEXOS

Anexo 1: Formato de entrevista aplicada al gerente de la empresa

OBJETIVO: Evaluar y conocer el estado de la empresa “RED DE DISTRIBUCION
GALVEZ S.A.C” que estara dirigido al Gerente de la organizacion.

INSTRUCCIONES: Las preguntas son abiertas; solo hay que responder con sinceridad.
Plan De Marketing.

1. ;Laempresa de ladrillos Red de Distribucion Galvez S. A.C cuenta con una planeacion

estratégica donde se presenten la vision, mision, metas y valores?

2. ¢La empresa Red de Distribuciéon Galvez S. A.C varia de acuerdo a situacion externa

que posee por ejemplo la oferta de la competencia?

3. ¢Cree usted que la mayor fortaleza de Red de Distribucion Galvez S. A.C es porque

pertenece a la marca “ITAL”?

4. ¢Usted cree que la empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C le falta modificar o

implementar una matriz DAFO?

5. ¢Los objetivos que tiene la empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C cuenta con

objetivos generales propios o son referencia de la empresa ITAL?

6. ¢Cuenta la empresa con un plan para la realizacion de cada objetivo organizacional?

7. ¢ Todo su objetivo organizacional de corto, mediano y largo plazo tienen una relacion

entre ellos?

8. ¢ A los colaboradores les cuesta adaptarse a los cambios organizacionales?

9. ¢Considera usted que la empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C tiene una cartera

limitada en ofrecer los materiales?

10. ¢(Considera que la empresa Red de Distribucién Galvez S. A.C le cuesta obtener

clientes por la poca publicidad que tiene?
11 ¢ Desarrollaria usted ladrillos con base a material reciclados?
12 ; Tomaria usted el riesgo de ingresar a un nuevo nicho de mercado?

13 ¢ Considera usted que la diversificacion de los productos es buena, por qué?
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14 ;La empresa define una oferta especial para los clientes nuevos o ya fidelizados?
15 ¢ Los materiales que ofrece depende mucho del tipo de clase social que sea el cliente?

16 ¢La empresa Red de Distribucién Galvez S. A. C cuenta con un plan de marketing, si

es asi cree usted que es mejor o podria modificar?

17 ¢Si un producto nuevo no tiene la demanda que usted espera decide eliminarlo o

modificarlo?

18 ¢La variedad de producto que ofrece la organizacion lo hace més atrayente para los

clientes?

19 ;La empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C cuenta con una adecuada distribucion

de ventas?

20 ¢Cree usted incluir o modificar sus canales de venta mediante (correo, llamadas

telefonicas o WhatsApp) podria ayudar a la comunicacion entre organizacion y clientes?
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Anexo2: Formato de cuestionario aplicada a clientes de la empresa
CUESTIONARIO

OBJETIVO: La presente encuesta servira para recoger informacion valiosa para el
desarrollo del trabajo de investigacion sobre “Plan de Marketing para mejorar el
Posicionamiento de la empresa RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC”.

INSTRUCCION:

Marque con una X la respuesta que considere correcta de acuerdo a la pregunta.

Totalmente en desacuerdo

En desacuerdo

Ni en acuerdo/ni en desacuerdo
De acuerdo

Totalmente de acuerdo

vk wnN e

Genero:

Femenino

Masculino :

Edad:

a)18 a 25 afos b) 26 a 33 afios ¢) 34 a 41 afios d) 42 a 50 afios
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Posicionamiento

Totalmente

de acuerdo

De

acuerdo

Ni de
acuerdo/Ni en

desacuerdo

En
desacuerdo

Totalmente
en

desacuerdo

1;Considera usted que la empresa de ladrillos
Red de Distribucion Galvez S.A.C estd muy

bien fidelizada en el mercado?

3

1

2 ¢Considera usted que los productos de la
empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C
cuenta con las cualidades deseadas?

3¢Cuél es el grado de satisfaccion que percibe
acerca de la empresa Red de Distribucion
Galvez S.A.C?

4 (En la atencién para adquirir los productos
de la empresa Red de Distribucion Galvez S.
A.C es grata la experiencia para usted?

5;Recomendaria a la empresa de ladrillos
Red de Distribucion Galvez S.A.C por los
productos y el servicio que ofrece a algin

familiar o amigo?

6¢Cree usted que la empresa Red de
Distribucién Galvez S.A.C tiene una buena
imagen empresarial?

7¢Desearia que se implementen promociones

como 2 X 1, sorteos o premios sorpresa?

8¢La hora que usted adquiere un producto de
la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C,
laempresa le otorga la garantia que el producto

es de buena calidad?

9 ¢(La empresa de ladrillos Red de
Distribucion  Galvez S.A.C brinda un

asesoramiento de post venta eficientemente?

10¢Usted conoce las promociones con las que
cuenta la empresa?

11;Tiene usted Conocimiento sobre las
plataformas virtuales con las que cuenta la
empresa Red de Distribucién Galvez S.A.C?

12;Cree usted que la empresa Red de
Distribucion Galvez S.A.C cuenta con una
pégina de FACEBOOK?
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13 Visita Ud. frecuentemente las plataformas
virtuales de la empresa Red de Distribucion
Gélvez S.A.C?

14 ;Le gustaria o seria agradable para usted
que alguna promocién o descuento por
temprano que maneja la empresa Red de
Distribucién Galvez S. A.C le llegue como

notificaciones a sus redes sociales?

15¢los materiales que ofrece la organizacion
Red Distribucion Galvez S.A.C son mas

sobresalientes que la competencia?

16¢Usted cree el grado de rivalidad en las
competencias de la empresa Red de
Distribucién Galvez S.A.C es dependiendo el

precio?

17 ;Los productos que la empresa Redigal

distribuye son los que usted esperaba?

18 Se encuentra satisfecho con el nivel de
delivery de la empresa Re de Distribucion
Galvez S.A.C?

19 El precio y la calidad que ofrece Red de
Distribucion Galvez SAC cumplen con las

caracteristicas que usted desee?

20 ¢Usted puede negociar el precio con la
empresa Red de Distribucién Galvez S.
A.C? ;Refleje su respuesta con la escala de

satisfaccion del 1 a 5?

21 ;La empresa Red de Distribucién Galvez S.
A.C adapta la presentacion de productos a los

clientes teniendo en cuenta sus atributos?

22;La empresas Red de Distribucién de
Galvez S.A.C cuenta con un catalogo

lideres de productos?

23 Los productos de ladrillos que distribuye la
empresa Red de Distribucién Galvez S.A.C son

de alta calidad?

24 (A tenido usted algin inconveniente
con laempresa Red de Distribucién Galvez

S. A.C por lo que usted haya generado un
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reclamo? ;Refleje su respuesta con la

escala del 1 a 5?

25¢Los materiales cumplen con la calidad

deseada?

26 ¢Usted adquirido los productos por

tener 3 bondades (bueno, bonito y barato?

27 ¢Usted como cliente se encuentra satisfecho

con los materiales?

28;La empresa Red de Distribucion
Galvez S .A.C le da usted como cliente
facilidades de pago para que usted

adquiera el producto?

29;El tiempo de entrega de ladrillos hasta su

domicilio es efectivo?

30¢Usted considera que la organizacion
cuenta con una imagen buena refleja su

respuesta con la escala del 1 a 5?
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ANALISIS DE LA ENTREVISTA AL GERENTE DE LA EMPRESA RED
DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC

1. ¢La empresa de ladrillos Red de Distribucion Galvez S. A.C cuenta con una

planeacion estratégica donde se presenten la visién, mision, metas y valores?
Mision.
Contribuir al desarrollo de nuestro pais dentro de un sector industrial tan dindmico como

la construccion, generando un gran nimero de empleos directos e indirectos.

Proteger el medio ambiente buscando el mas alto grado de equilibrio entre el desarrollo
de la actividad privada y el impacto ambiental que ésta representa.

Por otra parte, seguir ofreciendo al mercado productos de la mas alta calidad,

acompafiados del mejor servicio y asesoria.
Vision.
Queremos posicionarnos como un importante referente en el mercado de la construccion

nacional, siendo una empresa activa, pujante y moderna, con alto sentido de la

responsabilidad social y compromiso de proteccion del medio ambiente.

2. ¢La empresa Red de Distribucién Galvez S. A.C varia de acuerdo a situacion

externa que posee por ejemplo la oferta de la competencia?

Es importante establecer y modificar cada cierto periodo los canales de comunicacion
debido a que los clientes en un mundo tan cambiante como el actual necesitan y ofertan
nuevas cosas, cuyo portal de entrada para atender sus demandas es a través de su difusion,
es por ello la importancia de practicar siempre en innovar en las estrategias

comunicativas.

3. ¢Cree usted que la mayor fortaleza de Red de Distribucién Galvez S. A.C es

porque pertenece a la marca “ITAL”?

Si considero que es una gran Fortaleza, ya que trabajamos para que la marca ITAL sea
sinénimo de calidad al precio justo y brinde a los clientes la solidez de una marca con

trayectoria desde 1992, con plantas tanto en Lima como en Chiclayo.

4. ¢ Usted cree que la empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C le falta modificar

o implementar una matriz DAFO?
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No. Si contamos con la matriz DAFO

5. ¢Los objetivos que tiene la empresa Red de Distribucién Galvez S. A.C cuenta con

objetivos generales propios o son referencia de la empresa ITAL?
Hay objetivos en comudn y objetivos propios.

Por ejemplo, los objetivos para lograr la calidad requerida son iguales en ambas fabricas.

Sin embargo, los objetivos de precios y cantidades despachadas son diferentes por zona.

6. ¢Cuenta la empresa con un plan para la realizacion de cada objetivo

organizacional?
Si, cada objetivo tiene una estrategia y sub estrategias para ser alcanzado.

7. ¢Todo su objetivo organizacional de corto, mediano y largo plazo tienen una

relacién entre ellos?

Si, todos estan atados a aumentar la eficiencia de produccion y mantener o mejorar la

calidad.

Asi como el desarrollo de nuevos productos que permitan ahorros importantes a los

constructores.
8 ¢ A los colaboradores les cuesta adaptarse a los cambios organizacionales?

A algunos si. En Red de Distribucion Galvez hemos aumentado considerablemente la
exigencia en produccion y mantenimiento, areas cruciales para la empresa.

Lamentablemente, algunos colaboradores no se acostumbraron al nuevo ritmo de trabajo.

9. ¢Considera usted que la empresa Red de Distribucién Galvez S. A.C tiene una

cartera limitada en ofrecer los materiales?

Si. Lamentablemente, nuestras instalaciones no nos permiten ofrecer el abanico completo
de ladrillos ceramicos. Nos hemos concentrado en los productos de techo. Sin embargo,

esto nos limita en produccion de productos portantes.
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10. ¢ Considera que la empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C le cuesta obtener

clientes por la poca publicidad que tiene?

Depende de la zona. La empresa es conocida en Chiclayo por lo que conseguir clientes
es relativamente facil. Sin embargo, si contamos con esa dificultad cuando hemos

explorado nuevas zonas como Cajamarca o Piura.
11 ¢Desarrollaria usted ladrillos con base a material reciclados?

La linea de produccion nos permite solamente producir ladrillos cerdmicos. Para ellos, se
reutiliza buena parte de la merma de otros ladrillos ceramicos. No nos es posible

actualmente producir, por ejemplo, ladrillos reciclados con plastico u otros materiales.
12 ¢ Tomaria usted el riesgo de ingresar a un nuevo nicho de mercado?

Si, el afio pasado hemos incursionado en el nicho de los acabados. Estamos contando cada

vez con mas presencia en el mercado de los enchapes en Lima.
13 ¢ Considera usted que la diversificacion de los productos es buena, por qué?

Si. El ladrillo es un producto que se ha comodotizado bastante. Es por esa razon que
ponemos especial énfasis en el producto nuevo, Panderetdén. Una vez que se consolide,

tenemos contempladas mas novedades.
14 ;La empresa define una oferta especial para los clientes nuevos o ya fidelizados?

Para los nuevos no. Ocasionalmente y por diversos motivos o fechas, lanzamos
promociones tratando de premiar siempre a los clientes que nos han acompafiado por mas

tiempo.

15 ¢Los materiales que ofrece depende mucho del tipo de clase social que sea el

cliente?

No particularmente. Apuntamos a un ladrillo de precio superior al de las marcas, pero no

exageradamente. Nuestro objetivo es ofrecer al mercado la mejor relacion precio/calidad.

16 ¢La empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C. cuenta con un plan de

marketing, si es asi cree usted que es mejor o podria modificar?

El Plan de Marketing es bastante basico. Eso principalmente porque casi la totalidad del
presupuesto del afio se ha dirigido a mejoras en produccion. El Plan de Marketing puede

mejorar mucho.
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17 ¢Si un producto nuevo no tiene la demanda que usted espera decide eliminarlo o

modificarlo?

Depende. Si el cambio es relativamente pequefio, pero puede impactar bastante, entonces
se procede. Sin embargo, si el mercado requiere un cambio drastico, prefiero replantear

el lanzamiento.

18 ¢ La variedad de producto que ofrece la organizacion lo hace mas atrayente para

los clientes?

No. El hecho de especializarnos en techo nos da una ventaja ya que ofrecemos cantidad
y calidad pareja pero el cliente quiere poder cargar también panderetas y King Kong en

el mismo lugar. Definitivamente, es una debilidad para la empresa.

19 ¢La empresa Red de Distribucion Galvez S. A.C cuenta con una adecuada

distribucién de ventas?

Este punto esta actualmente en proceso de mejora. Inicialmente, la empresa se centrd sélo
en ventas en Chiclayo y posteriormente en Trujillo. Estos dos mercados estan bien
posicionados. Sin embargo, estamos realizando esfuerzos comerciales para llegar a mas

zonas como Cajamarca, la Selva y Piura.

20 ¢Cree usted incluir o modificar sus canales de venta mediante (correo, llamadas
telefonicas o WhatsApp) podria ayudar a la comunicacidén entre organizacion y

clientes?

En un mundo tan competitivo como es la construccion, nosotros como empresa tratamos
de estar siempre un paso delante de nuestra competencia, por lo que estamos atento a las
estrategias que desarrollan para plantear planes de contingencia que ayuden de cierta
forma a ser competitivos en el mercado y marcar siempre una diferenciacién frente a

ellos.
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Anexo3: Fichas de validacion de entrevista

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ  © Gonia Nllﬁ{b 'que
PROFESION Administrocior
ESPECIALIDAD Hagisier ¢1 Admasimaon do Empresas
EXPERIENCIA 11 aes
PROFESIONAL( EN ANOS)
CARGO Ercorntde 7 poqedos Je Imoshgacdn

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC- CHICLAYO 2019

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMBRES Nuiiez Horna Cintia Anahir

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

EVALUADO

INSTRUMENTO | Entrevista

DE LA

OBJETIVOS GENERAL

INVESTIGACION | Aplicar el Plan de Marketing para mejorar el Posicionamiento de la empresa
RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC-Chiclayo 2019

| ESPECIFICOS

Diagnosticar la situacion actual de la empresa RED DE DISTRIBUCION GALVEZ
SAC con respecto a su posicionamiento en el mercado de Chiclayo.

Disefiar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento |a empresa
RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.

Validar un plan de marketing para mej el posici i de RED DE
DISTRIBUIDORA GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “74" SI ESTA TOTALMENTE DE

ACUERDO CON EL ITEM O “TD" 81 ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR
FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DEL INSTRUMENTO

DETALLE DE LOS ITEMS El instrumento consta de 20 ivos y ha sido i jendo en cuenta fa

revision de la literatura, luego del juicio de expertos que determinard la validez de
contenido sech sometido a prueba de piloto para el cileulo de la confiabilidad con
¢l coeficiente de alfa de Cron Bach y final icado @ las unidades de
analisis de csta mvestigacion.

+
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1 ;La empresa de ladrillos Red de
Distribucién Gilvez SAC cuenta
con una plancacién estratégica
donde se presenten la visién,
mision, metas y valores?

VARIABLE INDEPENDIENTE
Plan de marketing. ™)

SUGERENCIAS:

2. iLa empresa Red de
Distribucién Gilvez SAC varia
de acuerdo a situacion externa
que posee por ejemplo la oferta
de la competencia?

3. (Cree usted que la mayor
fortaleza de Red de Distribucion
Gilvez SAC es porque pertenece
a la marca “ITAL"?

4. ;Usted cree que la empresa
Red de Distribucién Galvez
SAC le falta modificar o
implementar una matriz DAFO?

TA() TDGY/

N B Hadia FODA g, um

97'4790:.\4.»/« /’r?,..,/g.
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5. (Los objetivos que tiene la
empresa Red de Distribucion
Gilvez SAC  cuenta con
objetivos generales propios @
son referencia de la empresa
ITAL?

6. ;Cuenta la empresa con un | TA ¢ ()
plan para la realizacién de cada
objetivo organizacional? SUGERENCIAS:

8. (A los colaboradores les
cuesta adaptarse a  los
cambios organizacionales?

9. (Considera usted que la
empresa Red de Distribucién
Galvez SAC tiene una cartera
limitada en ofrecer los
materiales?
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Gilvez SAC le cuesta obtener
clientes por Ia
publicidad que tiene?

TAf) TD ()

Il ;Desarrollaria  usted
ladrillos con base a material
reciclados?

12 ;Tomaria usted el riesgo
de ingresar a un nuevo nicho
de mercado?

TAH TD ()
SUGERENCIAS:

13 ;Considera usted que la
diversificacion  de los
productos es buena, por qué?

%0 ™0
SUGERENCIAS:
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I E

TAY TD ()

15 ;Los materiales que ofrece
depende mucho del tipo de
clase social que sea el

SUGERENCIAS:

TA () TD()

16 ;La empresa Red de
Distribucion  Galvez SAC

TA?// ™ ()

SUGERENCIAS:
cuenta con un plan de
marketing, si es asi cree usted
que es mejor o podria
modificar?

/4
17 ;Si un producto nuevo no | TA (f ™ ()
tiene la demanda que usted | SUGERENCIAS:

espera decide eliminarlo o
modificarlo?
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBREDELJUEZ g%\ ;.75 Toel Alfmiravo Fromarde-
PROFESION Lic. wifocos I aFermacierraleS
ESPECIALIDAD Haes i _crt_AdwintcT acles de e
EXPERIENCIA
PROFESIONAL( EN ANOS) 3
CARGO AdatimigFrader

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA RED DE PISTRIBUCION GALVEZ SAC- CHICLAYO 2019

DATOS DE LOS TESISTAS

NOMBRES Nufiez Homna Cintia Anahir

ESPECIALIDAD ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO Entrevista

EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL

DE LA

INVESTIGACION | Aplicar el Plan de Marketing para mejorar el Posicionamiento de la empresa

RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC-Chiclayo 2019

ESPECIFICOS

Diagnosticar la situacién actual de la empresa RED DE DISTRIBUCION GALVEZ
SAC con respecto a su posicionamiento en el mercado de Chiclayo.

Disefiar un plan de marketing para mej el posici i la emp
RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.
Validar un plan de marketing para mej el posici i de RED DE

DISTRIBUIDORA GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “74 " SI ESTA TOTALMENTE DE
ACUERDO CON EL ITEM O “TD” SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR
FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | Eli consta de 20 reactivos y ha sido do, tenicado cn cucnta Ia
DEL INSTRUMENTO

revision de la literatura, luego del juicio de expertos que determinari la validez de
contenido serd sometido a prucha de piloto para el cileulo de la confiabilidad con
el coeficicate de alfn de Cron Bach y final serd aplicado a las unidades de
andlisis de esta investigacian.
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1 ¢La empresa de ladrillos Red de
Distribucién Gélvez SAC cuenta
con una planeacién estratégica
donde sc¢ presenten la  vision,
mision, metas y valores?

VARIABLE
Plan de marketing. : ™0

SUGERENCIAS:

2. (La ecmpresa Red de
Distribucién Galvez SAC varia
de acuerdo a situacion externa
que posee por ejemplo la oferta
de la competencia?

TAK. D0

SUGERENCIAS:

3. (Cree usted que la mayor
fomleudekeddebxmnbnclén

Galvez SAC es porque pertenece
a la marca “ITAL™?

TAR ™0
SUGERENCIAS:

4. ;Usted cree que la empresa
Red de Distribucion Galvez
SAC le falta modificar ©
implementar una matriz DAFQ?

TAN TD ()
SUGERENCIAS:
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TA K ™ ()

6. (Cuenta la empresa con un TAK TD ()

plan para la realizacion de cada

objetivo organizacional? SUGERENCIAS:
;Todo su objetivo TAY TD ()

organizacional ~de  corto,

mediano ¥ hrgo phzo tienen SUGERENCIAS:

una relacién entre ellos?

5. (A los colaboradores les | TAK TD ()

cuesta adaptarse a los

cambios organizacionales? SUGERENCIAS:

9. ;Considera usted que la TAY TD()

empresa Red de Distribucion

Gélvez SAC tiene una cartera | SUGERENCIAS:

limitada en ofrecer los
materiales?
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10. ;Considera que |la
empresa Red de Distribucion

TAK TD()

Galvez SAC le cuesta obwwmm

clientes por la poca

publicidad que tiene?

Il ;Desarrollaria usted | TA®_  1D()
ladrillos con base a material

reciclados? SUGERENCIAS:

12 jTomaria usted el riesgo | TAK TD()
de ingresar a un nuevo nicho

13 ;Considera usted que la | TA TD()
diversificacion de los SUGERENCIAS:

productos es buena, por qué?
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14 ;La empresa define una
oferta especial para los

clientes nuevos o ya
fidelizados? ol

TAX ()
SUGERENCIAS:

15 ;Los materiales que ofrece | TA K TD()
depende mucho del tipo de | SUGERENCIAS:
clase social que sea el

cliente?

16 ;La empresa Red de| TAK D ()
Distribucion  Galvez SAC | SUGERENCIAS:
cuenta con un plan de

marketing, si ¢s asi cree usted

que es mejor o podria

modificar?

17 ;Si un producto nuevo no | TAK( ™0
tiene la demanda que usted | GUGERENCIAS:

espera decide eliminarlo o
modificarlo?
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18 ;La variedad de producto
que ofrece la organizacion lo
hace mis atrayente para los

e

TA K ™D ()
SUGERENCIAS:

19 ;La empresa Red de TAK TD()
Distribucion  Gilvez SAC
cuenta con una adecuada | SUGERENCIAS:
distribucion de ventas?
20 ;Cree usted inchir o TAK TD()
modificar sus canales de

SUGERENCIAS:

venta mediante  (correo,
llamadas  telefonicas o
WhatsApp) podria ayudar a la
comunicacion entre
organizacion y clientes?
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Anexo 4: Fichas de validacion de cuestionario

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

e Radoy csboor Sans

PROFESION
ESPECIALIDAD B

EXPERIENCIA -3
PROFESIONAL( EN ANOS) 2 omen
CARGO O:-"T-C.

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC- CHICLAYO 2019

DATOS DE LOS TESISTAS
NOMBRES Nusiez Homa Cintia Anahir

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO Cuestionario
EVALUADO

| OBJETIVOS GENERAL
DELA
INVESTIGACION | Aplicar el Plan de Marketing para mejorar el Posicionamiento de la empresa

| RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC_Chiclayo 2019

ESPECIFICOS
* Diagnosticar la situacién actual de la empresa RED DE DISTRIBUCION GALVEZ
SAC con respecto a su posicionamiento en el mercado de Chiclayo.
« Disefiar un plan de marketing para mejorar el posicionamientc la empresa
RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.
« Validar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de RED DE
DISTRIBUIDORA GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “74" SI ESTA TOTALMENTE DE
ACUERDO CON EL ITEM O “TD" SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR
FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El mstrumento consta de 20 reactivos y ha sido construido, teniendo en cuenta la

STRUMENTO revision de la literatura, luego del juicio de expertos que determinard la validez de
DEL IN ido serd ido a prueba de piloto para el cilculo de la confiabilidad con
¢l coeficiente de alfa de Cron Bach y final serd aplicado a las unidades de
andlisis de esta mvestigacion.
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VARIABLE DEPENDIENTE

&£

Posicionamiento.

1 ¢{Considera usted que la empresa
de ladrillos Red de Distribucién
Galvez SAC estd muy bien fidelizada
en el mercado?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TAGQ- ™0
SUGERENCIAS:

2. (Considera usted que los

de la empresa Red de
Distribucion  Gilvez SAC cuenta
con las cualidades deseadas?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo, S
Totalmente de acuerdo

TA§ 10

SUGERENCIAS:

3. ;Cudl es el grado de satisfaccion
que percibe acerca de la empresa
Red de Distribucion Gdlvez SAC?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacucrdo, 4. De acuerdo,S
Totalmente de acuerdo

TAD, ™

SUGERENCIAS:

4. jEn la atencién para adquirir los
productos de la empresa Red de
Distribucion Galvez SAC es grata la
experiencia para usted?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TA TD ()
SUGERENCIAS:
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5. (Recomendaria a la empresa de | TAGL ™0

Galvez SAC por los productos y el | SUGERENCIAS:
servicio que ofrece a algin familiar

o amigo?
1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

Totalmente de acuerdo

6. ;Cree usted que la empresa Red de TA?\ TD()
Distribucion  Galvez SAC tiene una

bucna imagen empresarial? SUGERENCIAS:

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

Totalmente de acuerdo

7 (Descaria que se impl TA DN TD()
promociones como 2 x |, sorteos o

g SUGERENCIAS:

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

TAR. D0

empresa ke | S UGERENCIAS:

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

127




9. ;La empresa de ladrillos Red de
Distribucién Gélvez SAC brinda un
asesoramiento  de  post  venta
cficientemente?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

TA u\ TD()
Su

TA-$ TD()

SUGERENCIAS:

11. ;Tiene usted Conocimiento
sobre las plataformas virtvales con
las que cuenta la empresa Red de
Distribucién Galvez SAC?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo, S
Totalmente de acuerdo

TAy\ TD()
SUGERENCIAS:

12. (Cree usted de la empresa Red
de Distribucion Galvez SAC cuenta
con una pagina de FACEBOOK?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

TA,( ()

SUGERENCIAS:

desacuerdo, 3 Ni de do/Ni en

desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo
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13. (Visia Ud. frecuentemente las TTAQL TD ()

Su

TAGQ ™0

l‘.d&maﬂ'ﬂlﬁﬂ?ﬂe SUGERENCIAS:

5 Jios materiales que ofiece W | TAQL D0
Red

Gilvez SAC  son  mids | SUGERENCIAS:

16 (Usied_cree o gado o | TAG T 0

Red de Dmﬁnl SUGERENCIAS:

d
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TAQ ™0

18. ;S¢ encuentra satisfecho con el
nivel de delivery de la empresa Re
de Distribucion Gilvez SAC?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3N|duuudv/Nie|

TA T ()
SUGERENCIAS:

TAY D0

20. ;Usted puede negociar el precio
con la empresa Red de Distribucién
Gilvez SAC? ;Refleje su respuesta
con la escala de satisfaccion del | a
5?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

TATN D0
SUGERENCIAS:
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TAN ™0
GERENCIAS:

TA'g ()
SUGERENCIAS:

TAWY ™0
SUGERENCIAS:

de Distribucion Galvez SAC por lo
que usted haya gencrado un
reclamo? ;Refleje su respuesta con
la escala del | a 57

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TA (X ™0
SUGERENCIAS:
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25. ;Los materiales cumplen con la
calidad descada?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TAY TD()

26. (Usted adquiere los productos TA“ TD()

por tener 3 bondades (gbueno,

bonito y barato?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

SUGERENCIAS:

27. jUsted como cliente s encuentra | TA ™0

satisfecho con los materiales?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En

SUGERENCIAS:

2§. Ja empresa Red de TAK TD()

Distribucion Gilvez SAC le da

usted como cliente facilidades de = SUGERENCIA:

pago pare usted adquiera el

producto?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
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otpnmclﬁn cuenta con una TA'K TD()
imagen
escala del 1 a 57 SUGERENCIAS:

1. PROMEDIO OBTENIDO: 1A 30 N

2. COMENTARIO GENERALES m

3. OBSERVACIONES

JUEZ/- ERTO

Fzau 4913
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INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE msi..r%N

Sowa.  Nuiey fPuse
PROFESION PAdminisirgaon
ESPECIALIDAD Higiste @ Admnilration J¢ Emjrase;
EXPERIENCIA 7
PROFESIONAL( EN ANOS) e
CARGO Entargodo e Troyedss Je Tanshepaon

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC- CHICLAYO 2019

DATOS DE LOS TESISTAS
NOMBRES Nuiiez Horna Cintia Anahir

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

EVALUADO

"INSTRUMENTO | Cuestionario

DELA

OBJETIVOS GENERAL

INVESTIGACION | Aplicar el Plan de Marketing para mejorar el Posicionamiento de la empresa
RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC_Chiclayo 2019

| ESPECIFICOS

Diagnosticar la situacién actual de la empresa RED DE DISTRIBUCION GALVEZ
SAC con respecto a su posicionamiento en el mercado de Chiclayo.

Disefiar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento la empresa
RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.

Validar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de RED DE
DISTRIBUIDORA GALVEZ SAC en el mercade de Chiclayo.

EvmCADATTBADELMUMENTOMARCANDOCUNUNASPABJ“TA'SINXTWALMDE

ACUERDO CON EL ITEM O “TD" SI ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR
FAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DEL INSTRUMENTO

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 20 ivos y ha sido 1d iendo en cuenta la

revision de la literatura, luego del juicio de expertos que determinara la validez de
contenido serh sometido a prucba de piloto para ¢l cilculo de In confiabilidad con
¢l coeficiente de alfs de Cron Bach y finalmente serd aplicado a las unidades de
andlisis de csta investigacida.
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VARIABLE DEPENDIENTE ¢«

Posicionamiento.

1 ¢Considera usted que la empresa
de ladrillos Red de Distribucion
Gdlvez SAC estd muy bien fidelizada
en el mercado? .

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

1. Totalmente e¢n desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

3. ;Cuil es el grado de satisfaccion
que percibe acerca de la empresa
Red de Distribucion Galvez SAC?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

g e e

4. ;En la atencién para adquirir los
productos de la empresa Red de
Distribucion Gilvez SAC es grata la
experiencia para usted?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
dk do, 3 Ni de do/Ni en

TAH TD()
SUGERENCIAS:

de do, 4. De do,5

Totalmente de acuerdo
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5. (Recomendaria a la empresa de
Iadrillos Red de Distribucion

TAO TD()

Gilvez SAC por los productos y ¢l W;
servicio que ofrece a algin familiar |

o amigo?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

6. ;Cree usted que la empresa Red de
Distribucian  Galvez SAC licne una
buena imagen empresarial?

7 (Desearia que se implementen
promociones como 2 x 1, sorteos o
premiocs sorpresa?

8, jLa hora que usted adquiere un
producto de la empresa Red de
Distribucitn Gilvez SAC, la empresa le
otorga la garantia que ¢l producto es de
buena calidad?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4, De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TAG ()
SUGERENCIAS:
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™y ™0

CIAS:
=
ik
/
TAQ TD ()
SUGERENCIAS:
TA(Y ()
SUGERENCIAS:
£
i
TAYD - ™)
con una pigina de FACEBOOK? | SUGERENCIAS:
1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacucrdo, 4. De do,5
Totalmente de acuerdo
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13. (Visim Ud. frecuentemente las
irtuales de la

25
TAY

™0

Red de Distribucion Gilvez SAC? *wm

1. Totalmente en d rdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
d do, 4. De acverdo,$

Totalmente de acuerdo

14. jLe gustaria o scria agradable
para usted que alguna promocion o

TAL

™0

SUGERENCIAS:

descuento  por p que
maneja la cmpresa Red de
Distribucién Galvez SAC le llegue
como notificaciones a sus redes
sociales?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

+ do. 4. De do.S
Totalmente de acuerdo

15. Jlos materiales que ofrece la
organizacién Red Distribucién
Gélvez SAC son mis

3 14 q,‘ h P ia?

1. Totalmente en & do, 2 En

TAY

™0

SUGERENCIAS:

desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
ch rdo, 4. De do,5
Totalmente de acuerdo

16. ;Usted cree el grado de
rivalidad en las comp ias de la
empresa Red de Distribucion
Galvez SAC es dependiendo el
precio?

1. Totalmente en do, 2 En

- AR IR
v,
,! l‘ 4;.-.’ £ 414 7

d erdo, 3 Ni de do/Ni en

di erdo, 4. De do.5

Totalmente de acuerdo
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17, jLos productos que Red de
Distribucion Gélvez SAC distribuye 4
son lo que usted esperaba?

1

Vi
TAL ™ ()

SUGERENCIAS:

1. Totak @it des do,2 En

dh do. 3 Ni de do/Ni en
desacuerdo, 4. De do.5

| Totlmente de acuerdo

|

=

i

:r 18. ;Se encuentra satisfecho con el
nivel de delivery de la empresa Re
de Distribucion Galvez SAC?

2
TAd 0

SUGERENCIAS:

1. Totalmente en d do, 2 En
k do, 3 Ni de do/Ni en

4 do. 4. De do,5

Totalmente de acuerdo

19. El precio y la calidad que ofrece
Red de Distribucion Gélvez SAC
cumplen con las caracteristicas que
usted desee?

1. Total en d do, 2 En

7
TA() ™y

SUGERENCIAS; )
S {0 parr

V4 e S

d do, 3 Ni de acuerdo/Ni en

J fo, 4, De acuerdo,5

W

Totalmente de acuerdo ’

‘{’ !‘ - s‘ 17- -

20. jUsted puede negociar el precio |
con la empresa Red de Distribucion |
Gilvez SAC? ;Refleje su respuesta |
con la escala de satisfaccion del 1 a |

TA (Y ™()

SUGERENCIAS:

57
[
| 1. Totalmente en d do,2 En |
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Nien |
ik do, 4, De jo,5 |
Totalmente de acuerdo |
|
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21. g la empresa Red de
Distribucién Gélvez SAC adapta la
p ion de prod a los
clientes tepiendo en cuenta sus
atributos?

TAD D ()
SUGERENCIAS:

2. gla cmpresa Red de | TA()/ TD ()

Distribucion de Gilvez SAC cuenta
con un catilogo lideres de
productos?

1. Totalmente en di do, 2 En

SUGERENCIAS:

dl do, 3 Nide do/Ni en

d do, 4. De do,5
Totalmente de acuerdo

23. ;Los productos de ladrillos que
distribuye  la  empresa Red de
Distribucion Gdlvez SAC son de alta
calidad?

1. Totalmente en d lo, 2 En

SUGERENCIAS:

d do, 3 Ni de do/Ni en
d do, 4. De do,5
Totalmente de acuerdo

24 Ha tenido wsted algin
i i con la empresa Red
de Distribucién Gdlvez SAC por lo
que usted haya generado un

reclamo? ;Refleje su resp con

TAQY TD ()

SUGERENCIAS:

la cscala del 1 a 5?7

1. Total en dk do, 2 En

desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
J Jo, 4. De lo,5
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25. ;Los materiales cumplen con la

TAd ™ ()

i SUGERENCIAS:
1. Total en d do,2 En
d do, 3 Ni de do/Nien | —
d do, 4. De do,5
Totalmente de acuerda

Y

P4
26. (Usted adquicre los productos | TAZ) TD ()
por tener 3 bondades (;bueno,
bonito y barato? SUGERENCIAS:
1. Totak end do.2 En
d do, 3 Ni de do/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo, 5
Totalmente de acuerdo
Vi
d

| 27. ;Usted como cliente se encuentra
satisfecho con los materiales?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerda/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,S
Totalmente de acuerdo

54
TA (Y D ()

SUGERENCIAS:

28. i la cmpresa Red de
Distribucion Galvez SAC le da
usted como clieate facilidades de
pago para usted adquiera el
producto?

TA(Y TD ()
SUGERENCIA:

1. Total end in,2 En
d do, 3 Ni de do/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo
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7k
29 El tiempo de enrega de TA()/ TD ()
ladrillos hasta su domicilio es

efectivo? . SUGERENCIA:
1. Total en d do, 2 En
d rdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,S
Totalmente de acuerdo

7
30. /Usted considera que la /
organizacién cuenta con uma | TA (), ™)
imagen buena refleja su con la |
cscala del 1 a 57 SUGERENCIAS:

1. Totalmente en d do, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

o & Dr a5
Totalmente de acuerdo

1. PROMEDIO OBTENIDO: N°TA 25 wmw 3
2. COMENTARIO GENERALES Abservade,

3. OBSERVACIONES /
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INSTRUMENTO DE \’A}]DAC JON POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ i car :gd":/ //‘gm‘;/o‘f‘p f(,wa‘ts .

PROFESION je. Mefocies X «/-arﬂ*oc)angz a5
ESPECIALIDAD 7 et Aot it ISTEAC_dE /ﬂ;oa’oJ

EXPERIENCIA _ P
PROFESIONAL(EN ANOS) | D
CARGO Ad i giTeader”

-
|
|

" PLANDEM Aﬁﬁﬁ'c_ﬁiﬁﬁomn EL POSICIONAMIENTO DELA
‘ EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC- CHICLAYO 2019

e R

DATOS DE LOS TESISTAS .
NOMBRES [ Nufez Homa Cintia Anahir

ESPECIALIDAD | ESCUELADE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO Cuestionario
EVALUADO

s

OBJETIVOS GENERAL

DE LA
h INVESTIGACION | Aplicar ¢l Plan de Marketing para mejorar el Posicionamiento de la empresa
\ RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC-Chiclayo 2019

\ | ESPECIFICOS -

\ « Diagnosticaria situacién actual de la empresa RED DE DISTRIBUCION GALVEZ
l SAC con respecto a su posicionamiento en el mercada de Chiclayo.

\ e Disefiar un plan de marketing para j el posici jento la empresa
‘ RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.

\ o Validar un plan de marketing para mejorar el posicionamiento de RED DE
DISTRIBUIDORA GALVEZ SAC en el mercado de Chiclayo.

|

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “IA" SIL ESTA TOTALMENTE DE
ACUERDO CON EL [TEM O “TD" S1 ESTA TOTALMENTE EN DESACUERDQ, SI ESTA EN DESACUERDO POR
LFAVOR ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

e e —————— e
DETALLE DE LOS ITEMS El instrumento consta de 20 reactivos y ha sido construido, teniendo cn cuenta ke
| revision de la literatura, luego del juicio de expertas que determinard la validez de

™ (¢}

\ DEL INSTRU ENT contenido serd sometido a prueba de piloto pard o cilculo de la confiabilidad con
o coeficiente de alfa de Cron Bach y f serd aplicado a las unid Jes de
analisis de esta investigacion.

| |

e =t B
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VARIABLE DEPENDIENTE

£

Posicionamiento.

1 {Considera usted que la empresa
de ladrillos Red de Distribucién
Galvez SAC estd muy bien fidelizada
en el mercado?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

SUGERENCIAS:

TAQ-  1D()

Distribucion Gilvez SAC cuenta
con las cualidades deseadas?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,S
Totalmente de acuerdo

TAR ™D ()
SUGERENCIAS:

{73, ;Cudl es el grado de satisfaccion
que percibe acerca de la empresa
Red de Distribucion Galvez SAC?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacucrdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TAD, ™)

SUGERENCIAS:

4. ;En la atencién para adquirir los
productos de la empresa Red de
Distribucién Galvez SAC es grata la
experiencia para usted?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TAQ ™0
SUGERENCIAS:
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5. (Recomendaria a la empresa de | TAGL ™0

Galvez SAC por los productos y el | SUGERENCIAS:
servicio que ofrece a algiin familiar

© amigo?
1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

Totalmente de acuerdo

6. ;Cree usted que la empresa Red de TAF\ TD()
Distribucion  Galvez SAC tiene una

bucas imagea enpesarial? SUGERENCIAS:

1. Totalmente ¢n desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

Totalmente de acuerdo

7 (Descaria que se impl TAN ()
promociones como 2 x |, sorteos o

g SUGERENCIAS:

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

w | TAQ ™0
empresa  Red  de

SAC, la empresa le GERENCIAS:
mlnp-ﬂhwdpohnoade su .

1. Totalmente ¢n desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo
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9. ;La empresa de ladrillos Red de
Distribucién Gélvez SAC brinda un
asesoramiento  de  post  venta
cficientemente?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

TA u\ TD()
Su

TA-$ TD()

SUGERENCIAS:

11. ;Tiene usted Conocimiento
sobre las plataformas virtvales con
las que cuenta la empresa Red de
Distribucién Galvez SAC?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo, S
Totalmente de acuerdo

TAy\ TD()
SUGERENCIAS:

12. (Cree usted de la empresa Red
de Distribucion Galvez SAC cuenta
con una pagina de FACEBOOK?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

TA,( ()

SUGERENCIAS:

desacuerdo, 3 Ni de do/Ni en

desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo
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13. (Visia Ud. frecuentemente las TTAQL T™ ()

|. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

TAY, ™)
4. Mﬂﬂﬂlaﬂ"ﬂlﬂiﬂﬂe SUGERENCIAS:

:s.';,mwd;:qnmuh TAY ™0
Gilvez SAC s mis | SUGERENCIAS:

16, (Usted cree e grado do | TAR (0
rivalidad en las competencias de la
empresa Red de Distribucién | SUGERENCIAS:
Gilvez SAC ¢s dependiendo el

precio?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en

desacuerdo, 4. De acuerdo,5

Totalmente de acuerdo

d
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TAR ™0

18. ;S¢ encuentra satisfecho con el
nivel de delivery de la empresa Re
de Distribucion Gilvez SAC?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, SNIaau-dv/Nim

TA TD ()
SUGERENCIAS:

TAY D0

20. ;Usted puede negociar el precio
con la empresa Red de Distribucién
Gilvez SAC? ;Refleje su respuesta
con la escala de satisfaccion del | a
5?

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En

TA'D\ ™)
SUGERENCIAS:
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TA ™0
GERENCIAS:

'l‘A'g ()
SUGERENCIAS:

TAY ™0
SUGERENCIAS:

de Distribucion Galvez SAC por lo
que usted haya gencrado un
reclamo? ;Refleje su respuesta con
la escala del 1 a 57

1. Totalmente en desacuerdo, 2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TA (X ™0
SUGERENCIAS:
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25. ;Los materiales cumplen con la
calidad descada?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

TAY TD()

26. (Usted adquiere los productos TA“ ™)

por tener 3 bondades (jbueno,

bonito y barato?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
desacuerdo, 4. De acuerdo,5
Totalmente de acuerdo

SUGERENCIAS:

27. jUsted como cliente s encuentra | TA ™0

satisfecho con los materiales?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En

SUGERENCIAS:

28. Ja empresa Red de TAK TD()

Distribucion Gilvez SAC le da

usted como cliente facilidades de | SUGERENCIA:

pago para usted adquiera el

producto?

1. Totalmente en desacucrdo,2 En
desacuerdo, 3 Ni de acuerdo/Ni en
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29 4EI tiempo de entrega de ladrillos | TA N TD ()
hasta su domicilio es efectivo?

1. Totalmente en desacuerdo,2 En SUGERENCIA:
d do, 3 Ni de do/Nien | —guti

4 do. 4. De e oF,

Totalmente de acuerdo

30. ;Usted considera que la
organizacion  cuenta con  una TAW TD()
imagen buena refleja su con la
escala del 1 a 57 SUGERENCIAS:
1. Total en d do.2 En
| & A, JNide s ’Nlm
dh erdo, 4. De do,5
Totalmente de acuerdo

1. PROMEDIO OBTENIDO: NeTA 30  NeTD

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

4
&7 - EXPERTO
Dut: 76432715
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Anexo 5: Carta de solicitud para desarrollar la tesis en la institucién educativa

[5 UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

Y
“Ano de la Lucha Contra la Corrupcion y la Impunidad”

Ciudad Universitaria, Junio del 2019.

Sr:

GIUSEPPE TUNEO PASSALACQUA
Administrador

RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC

Presente -

Asunto: Solicito permiso y apoyo en investigacion.

De mi especial consideracion:

Es grato dirigirme a usted para expresarie mi cordial saludo & nombre de la Escuela Profesional
de Administracion de la Facultad de Ciencias Empresarniales - de la Universidad Sefior de Sipan, asimismo
teniendo presente su alto espiritu de colaboracion, Je solicito gentilmente su apoyo para que nuestros
estudiantes del IX Ciclo, pueda realizar su trabajo de investigacion, en horarios coordinados con su
despacho.

Detallo datos de los alumnos:

o Cintia Anahir Nufiez Homa - DNI: 48934710

Por lo que pido & Ud. brinde las facilidades del caso a fin que nuestra alumna no tengan
inconvenientes y puedan desarrollar su trabajo con normalidad.

Agradezco por anlicipado la atencién que brinde al presente y aprovecho la oportunidad para
renovarte las muestras de mi especial consideracion y estima.

Atentamente,

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 431632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd

www.uss.edu.pe
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Anexo 6: Carta de aceptacion para la investigacion

CARTA DE ACEPTACION DE LA EMPRESA

g™ Chiclayo, 05 de Noviembre del 2019

“ANO DE LA LUCHA CONTRA LA CORRUPCION E IMPUNIDAD"
CARTA DE ACEPTACION PARA REALIZACION DE TESIS DE PREGRADO

Yo CUNEO PASSALACQUA GIUSEPPE, identificado con DNI N° 45675736.
Autorizo a la Srta. NUNEZ HORNA CINTIA ANAHIR, con DNI N° 48934710,
estudiante del X de la escuela de administracion de la “UNIVERSIDAD SENOR DE
SIPAN"

CUNEO PASSALACQU GIUSEPPE en calidad de representante de la empresa RED DE
DISTRIBUCION GALVEZ SAC ubicado en la Carretera Teresa de Caleuta Km.1
Sector Chacupe, La Victoria — Chiclayo autorizo utilizar el nombre de mi representada
para los fines de la tesis titulada “ PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ
SAC-CHICLAYO 2019” y otros estudios universitarios que usted me estd solicitando.

Esta autorizacion esta valida hasta el mes de diciembre del 2019 aproximadamente.
Se expide la presente constancia a solicitud del interesado y para los fines convenientes

Atentamente.

- r”;’

P
CUNEO PASSALACQUA GIUSEPPE

REPRESENTANTE T &
13 PASSALACQUS
.
DNI: 48934710 R RECTOR

153



Anexo 7: Constancia de aplicacion de instrumento

CONSTANCIA DE APLICACION DE INSTRUMENTOS
i Chiclayo, 05 de Noviembre del 2019
“ANO DE LA LUCHA CONTRA LA CORRUPCION E IMPUNIDAD”

CARTA DE ACEPTACION PARA LA APLICACION DE INSTRUMENTOS EN LA
REALIZACION DE TESIS DE PREGRADO

Yo CUNEO PASSALACQUA GIUSEPPE, identificado con DNI N° 45675736.
Autorizo a la Srta. NUNEZ HORNA CINTIA ANAHIR, con DNI N° 48934710,
estudiante del X de la escuela de administracion de la “UNIVERSIDAD SENOR DE
SIPAN™

CUNEO PASSALACQU GIUSEPPE en calidad de representante de la empresa RED DE
DISTRIBUCION GALVEZ SAC ubicado en la Carretera Teresa de Calcuta Km.1
Sector Chacupe, La Victoria — Chiclayo autorizo utilizar el nombre de mi representada
para los fines de la tesis titulada * PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ
SAC-CHICLAYO 2019” y otros estudios universitarios que usted me esta solicitando
como son la APLICACION DE LOS INSTRUMENTOS : ENTREVISTA AL
REPRESENTANTE DE LA EMPRESA v ENCUESTA A LOS CLIENTES, los

cuales fueron realizados satisfactoriamente.
Esta autorizacion esta valida hasta el mes de diciembre del 2019 aproximadamente.
Se expide la presente constancia a solicitud del interesado y para los fines convenientes

Alentamente,

CUNEO PASSALACQUA GIUSEPPE

T 6
REPRESENTANTE - o\su\llmP .
DIRECTOR
DNI: 48934710
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Anexo8: MATRIZ DE CONSISTENCIA.

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ S .A.C- CHICLAYO- 2019.

METODOLOGIA

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSION
Problema General Objetivo General Hipotesis General Analisis de la situacion.
Diagnostico de la situacion.
¢De qué manera el Plan Determinar como el Plan de | EI Plan de Marketing, F'Jaﬁ"ih de los objetivos del
. . . . . marketing.
Marketing mejora el Marketing mejora el mejora el Eleccion de la estrategia del
Posicionamiento de la Posicionamiento de la Posicionamiento de la plan del marketing.
o Decisiones operativas de
empresa Red de empresa Red de Distribucion empresa Red de marketing.
Distribucion Galvez S. A.C Galvez S. A.C-Chiclayo- Distribucion Galvez S.
Chicl 2019? 2019 A.C -Chicl 2019 INDICADORES
iy SR ' & -Chiclayo -2UL3. Variable Analisis del entorno.
DAFO.

Independiente
Plan de
Marketing.

Adecuados y coherentes.
Concretos.

Mensurables con el tiempo.
Aceptacion de la empresa.
Cartera de productos.
Penetracion de nuevos
mercados.

Desarrollo de nuevos
productos.

Desarrollo de nuevos
mercados.

Estrategias de
posicionamiento.
Relativas a productos.

Enfoque: Cuantitativo
Tipo: Aplicada -Explicativo

Disefio: Pre experimental
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Objetivos Especificos

a) Diagnosticar la situacion
actual de la empresa Red de
Distribucion Galvez S. A.C
con respecto a su
posicionamiento en el

mercado de Chiclayo.

b) Identificar los factores
determinantes e influyentes
para mejorar el
posicionamiento de la
empresa Red de Distribucion
Galvez S. A.C en el mercado

de Chiclayo.

c) Definir las decisiones
estratégicas de marketing
para mejorar el
posicionamiento de la
empresa Red de distribucion
Galvez S. A.C en el mercado
de Chiclayo.

Variable
Dependiente

Posicionamiento.

Relativas a distribucion y
ventas.
Relativas a comunicacion.

DIMENSION

Atributo.

Beneficio.

Uso o Aplicacion.
Competidores.
Categorias de Productos.
Calidad o Precio.

INDICADORES

Cualidades de busqueda.

Cualidades de experiencia.
Cualidades de credibilidad.

Garantia.
Promociones.

Pagina Web.

Redes Sociales.
Nuevos competidores.
Negociacién con los
proveedores.
Negociacién con los
compradores.
Productos lideres.
Producto de reclamo.
Calidad de producto.
Satisfaccion del cliente.
Calidad de la empresa.
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Anexo 9: Declaracion Jurada

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

DECLARACION JURADA
DATOS DEL AUTOR: Autor X Autores
NUNEZ HORNA CINTIA ANAHIR
Apellidos y nombres
48934710 2151810855 Presencial
DNIN® Cadigo N° Modalidad de estudio
Administracion
Escuela académico profesional
Ciencias Empresariales
Facultad de la Universidad Sefior de Sipan
Ciclo X

DATOS DE LA INVESTIGACION

Informe de investigacion X
DECLARO BAJO JURAMENTO QUE:

1. Soy autor o autores del proyecto y/o informe de investigacién titulado
La misma que presento para optar el grado de:

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA RED DE
DISTRIBUCION GALVEZ SAC-2019.

Licenciado en Administration

2. 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.

3. 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.
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4. 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 prof.aond

Meuomewalaapieadéﬁdonomnﬁvidadyprooednientosﬂgenﬁmporpﬁednh
UNIVERSIDAD SENOR DE SIPAN y ante terceros, en caso se determinara la comisién de
algin delito en contra de los derechos del autor.

NUNEZ HORNA CINTIA ANAHIR

Apellidos y Nombres
DNI: 48934710 7l e
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Anexo 10: Formato T1-C1-USS

I$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACION DEL AUTOR (ES)
. (LICENCIA DE USO)

Pimentel,  13/11/2019

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefor de Sipan
Presente.-

El suscrito:
Nufiez Horna Cintia Anahir Con DNI 48934710

En mi calidad de autor exclusivo de la investigacion titulada:

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA

RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC-CHICLAYO2019

Presentado y aprobado en el afio 2019 como requisito para optar el titulo de
Licenciada en Administracion , de la Facultad de
Ciencias Empresariales . Programa Académico de

ADMINISTRACION, por medio del presente escrito autorizo (autorizamos) al Vicerrectorado
de investigacion de la Universidad Sefior de Sipan para que, en desarrollo de |a presente
licencia de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro) trabajo y muestre al mundo la
produccion intelectual de la Universidad representado en este trabajo de grado, a través de
la visibilidad de su contenido de Ia siguiente manera:

* 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, asi
como de las redes de informacién del pais y del exterior.

* Se permite la consulta, reproduccion parcial, total o cambio de formato con fines de
conservacion, 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
bibliografica se le dé crédito al trabajo de investigacién y a su autor,

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N 822. En efecto, la
Universidad Sefior de Sipan esta en la obligacién de respetar los derechos de autor, para lo cual
tomard las medidas correspondientes para garantizar su observancia.

Nuiiez Horna Cintia Anahir
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Anexo 11: TURNITIN

PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO
DE LA EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ S.A.C-
CHICLAYO-2019.

INFORME DE ORIGINALIDAD
215 . 26 Ox 12%
INDICE DESIMILITUD  FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL

ESTUDIANTE

FUENTES PRIMARIAS

- repositorio.ucv.edu.pe 5%

Fuente de Internet

= reposntorio.uss.edu.pe
Fuente de Internet 3%
Submitted to Universidad Cesar Vallejo 2
E Trabajo del estudiante %
. biblioteca.utb.edu.co 1
Fuente de Internet %
www.clubensayos.com ‘
= Fuente de Internet %
lima.ladrillositalperu.com <]
a2 Fuente de Internet %
1library.co 1
. Fuente de Internet < %
docplayer.es 2]
= Fuente de Internet %
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Anexo 12: Acta de originalidad de la investigacion.

IS 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°0848, presentado por ellla Bachiller, NUNEZ HORNA CINTIA
ANAHIR, con su tesis Titulada PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ S.A.C-
CHICLAYO-2019.

Se deja constancia que la investigacion antes indicada tiene un indice de similitud
del 21% 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 Resolucion de directorio N° 221-
2019/PD-USS de la Universidad Senor de Sipan.

Pimentel, 19 de abril de 2021

QL

G
Mg. Mmham Ji vera
DNI N° 80270538
Escuela Académico Profesional de Administracion.
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Anexo 13: Fotos

Entrevista al Gerente de la empresa Red de
Distribucion Géalvez SAC.

Foto de la fachada de la empresa
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Haciendo el recorrido de la fabrica del proceso de elaboracién de los ladrillos.
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Aplicacién de encuestas en la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C.

Aplicacién de encuestas en la empresa Red de Distribucion Galvez SAC.
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>

REDIGAL

Logo y portada de la empresa de ladrillos Red de Distribucion Galvez S.A.C
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Anstute s eduiss Med 9 O-arButien Cirves TAS

Red de DRtNbecssn Oatves SAC
Red de Distrbucion obocronren ot byt 4
Galvez SAC LOS mepores prooucios de ansos cos esgs O W
PO —
e tx pagna

e Las casas se construyen
s de Ladrillos, Los
= hogares
s se construyen
o de \éalures

Pagina de Facebook, publicidad y el catalogé virtual de los productos que vende la empresa Red de
Distribucion Galvez S.A.C.
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Innovador y nico.

Sus caracteristicas permiten
crear formatos pequefios,
logrando un estilo modemo
¢ industrial,

Decoraciones calidas y
acogedorasde armonizar a la : Y atemporal,
perféccion con elementos Acabado caravista cldsico.
naturales.

Su textura y gran versatilidad
permiten que sea utilizada en
diferentes superficies.

Nuevos productos de ladrillos de la empresa Red de Distribuciéon Galvez S.A.C.
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Cmrmcteriatic -

Diceccadn: Carretera Ternsse de Calcirta e 1
Soctor Chocupe, L3 Victoria — Chiclayo
Telefono: (O74) 500 S49
Recigal S A C

Catdlogo de productos de la empresa Red de Distribucién Galvez SAC
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Plano de la empresa Red de Distribucion Galvez S.A.C y las areas de administracién y atencion al cliente
con los instrumentos adquiridos de cada area.
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Partas vt T —

Prwea Farmar wta Su mdetet e laL g e S Saels radml . e G
ot . it s, e Ve K

Co aatevinricas

Hueco 15
Caracteristicas

Pastelero

135 una cobertura para techos vy sobwe techos cuyas finalidad os protegerios de
La hurmedad. Tambidn puede ser utilizado para fines ormamentates.
Caracteriaticas

m% ~ = : I! Direcoon: Cacrpters Teresa de Calcuta Km 1

Sector Chacupe, La Victoria — Chiclayo

Telefono: (074) 600 339
Redigat SAC

Nuevos productos de ladrillos de la empresa Red de Distribuciéon Galvez S.A.C.
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Anexo 14: Resolucion

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD.DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION N® 0848-FACEM-USS-2019

Chiclayo, 15 de julic de 2019

VISTO:

El oficio N° 0589-2019/FACEM-DA-USS de fecha 15/07/2019, presentado por la Directora de la Escuela
Académico Profesional de Administracién y el proveido de la Decana de la FACEM de fecha 17/07/2019, sobre
aprobacion de preyecto de lesis, y;

CONSIDERANDO:
Que, Ia investigacion constituye una funcién esencial y obligatoria de la Facultad de Clencias Empresariales de la

USS; ya que a través de la produccion del conocimianto se desarrollan propuestas de solucién a las necesidadss
de la sociedad; con especial énfasis en la realidad nacional.

Que, el trabajo de investigacién: tesis, es un estudio que debe denotar rigurosidad metedoldgica, originalidad,

relevancia social, utllidad tedrica y/o préctica en el 4mbito empresarial.

Que, segun &i articulo 29° del Reglamento de Grados y Titulos Especifico de la FACEM, una vez aprobado &l
titulo de! trabajo de investigacion: Tesis, por parte del comitd de Investigacién de la escusla profesional; éste
sera registrado en el catalogo virtual de trabajos de investigacion de la Facultad, a cargo del coordinadora de
investigacién de la escuela profesional de Ia Facuitad de Clencias Empresariales.

s;l:ndo a lo expuesto y en uso de las atribucicnes conferidas y de conformidad con las normas y reglamentos
ntes;

SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR, los proyecto de tesis de los estudiantss de la Escusla Académico Profesional
de Administracion, modalidad presencial, del semestre acad*mirn, 27181, a cargo de la docente Mg. Carla
Angélica Reyes Reyes, seguin cuadro adjunto

REGISTRESE, COMUNIQUESE Y ARCHIVESE

IVERSI0AD DE SIPAN
/) F A :
“Mz, Sandfa M Guafnizo
Facultad ::glﬂ.m:‘n;y l'mmnm rales

ADMISION E INFORMES

074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel

Cc.: Escuala., archiva Chiclayo, Perd
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e NOMBARE DEL AuTOR TITULO DELA INVESTIGACION LINEA DE INVESTIGACION
BL BMP( T COMO A ADMINISTRATIVA
. Pmmaanmrmumomcrmwmm GESTION EMPRESARIAL ¥
AT JOHAED M MEMMMTMYD EMPRENCIMENTO
SA .20,
| warkeTne EXPERIENCIAL PARA LA FIDELZACION DE LS
CENFUEGOS BUSTAMANTE KELV GESTION EMPRESARIAL ¥
2 |hosser CLENTES EN LA ROLLERI ”:;':”"‘B'“L' bl EMPRENDIMIENTO
ESTRATEGIS DE LDERAZGO DEMOGRATICO PARA MEJORAR £1
GoNzZALES AN M
i ZALES ANCAIMA MiAGROS | sk g ome:mm::u
e CHELAYD . 2019, ENERENTRADH
|GONZALES CORNEJO GERSON PLAN DE NEGOCIO OE mmmmmnmm GESTION EMPRESARIAL Y
¢ leouasno LA DEMANDA DEL DISTRITD DE MONSEFU 2019 ENPRENDIMENTD
MARKETING EMOCIONAL Y SU MFLUENCIA EN LA FIELZACION
s m‘ismu M AR DE LOS CUENTES DEL HOTEL COSTANORTE SA.L CHOLAYO . m::'_“"m':“
213, o)
ESTRATEGIAS DE LIDERAZGO EMPRESARIAL PARA MEJORAR LA
6 [HUAMAN COTRWA BETZA MAREL EFICIENGIA LABORAL DE LOS TRABAJADORES DE LA "E‘Q‘”“’m' ‘“’ "’“‘m"“
MUNICIPALDAD PROVINGIAL DE LAMBAYEQUE - 2015, e
ESTRATEGIAS OF COMPETITVIOAD PARA FICELIZAR A LOS GESTION EMPRESARIAL Y
7 [MECHAN TULLUME CARMEN RoSA CLENTES DEL CONSORCIO ESA0E SAC CHOLAYO-2018 EMPRENTIMENTO
PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSCIONAMENTG D
8 [NUREZHORNA CINTWANAHR | LA EMPRESA RED DE DISTRIBUCION GALVEZ SAC - CHCLAYD .| CESTION EMPRESARIAL ¥
o EMPRENDIMIENTO
LA ROTACICN DSL PERSONAL ¥ SU INFLUENGIA EN EL
STION Y
9 [OCATAVARGAS SARAROSAUMA |  DEGEMPERO DEL COLABORADOR ACMINISTRATIVG OE LA “'mmg‘xg;:‘
UNICAD D GESTION EDUCATIVA LOCAL - CHOLAYO 2018
ESTRATEGIAS GERENCIALES PARA LOGRAR EL EMPOWERMENT
10 [PERALTA JARA JHIA MABEL OE LOS COLABORADORES DE LA MUNIGIPALCADPROVINGIAL De | GESTION SMF 'Wmmo s
LAMBAYEQUE.201 RPInORs

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km., 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd
wwynuss.adope
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